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MOTTO 
 
 
 
“Melakukan segala sesuatu dengan niat baik, disertai usaha dan doa insyallah 
berhasil” 
 
 
“Apabila kamu sudah memutuskan menekuni suatu bidang, jadilah orang yang 
konsisten, itu adalah kunci keberhasilan sesungguhnya…(Bj Habibie)” 
 
 
“Barang siapa bertawakal pada Allah, maka Allah akan memberikan kecukupan 
padanya dan sesungguhnya Allah lah yang akan melaksanakan urusan (yang 
dikehendaki)-Nya (QS. Ath-Thalaq : 3)” 
 
 
“Allah akan meninggikan derajat orang-orang yang beriman di antara kamu dan 
orang-orang yang memiliki ilmu pengetahuan. (Al- Mujadillah : 11)” 
 
 
  
ix 
 
ix 
 
PERSEMBAHAN 
 
Kupersembahkan dengan segenap cinta dan doa  
Karya yang sederhana ini untuk: 
 
Bapak dan Ibu tersayang, 
Kakak dan Keluarga besarku terkasih, 
 
Yang selalu memberikan doa, semangat dan kasih sayang  
yang tulus dan tiada ternilai besarnya 
Terima kasih 
 
  
x 
 
x 
 
KATA PENGANTAR 
 
Assalamu’alaikum Wr. Wb 
 Segala puji dan syukur kami kepada Allah SWT yang telah melimpahkan 
rahmat, karunia dan hidayah-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi 
yang berjudul “Peran Orientasi Pasar dalam Mencapai Kinerja UMKM Melalui 
Kapabilitas Pemasaran dan Kapabilitas Inovasi”. Skripsi ini disusun untuk 
menyelesaikan Studi jenjang Strata 1 (S1) Jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Surakarta. 
  Penulis menyadari sepenuhnya, telah banyak mendapatkan dukungan, 
bimbingan dan dorongan dari berbagai pihak yang telah menyumbangkan pikiran, 
waktu, tenaga, dan sebagainya. Oleh karena itu, pada kesempatan ini dengan 
setulus hati penulis mengucapkan terima kasih kepada: 
1. Dr. Mudofir, S.Ag., M.Pd, selaku Rektor Institut Agama Islam Negeri 
Surakarta. 
2. Drs. H. Sri Walyoto, MM., Ph.D., selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam. 
3. Datien Eriska Utami S.E., M.Si., selaku Ketua Jurusan Manajemen Bisnis 
Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam. 
4. Dr. Awan Kostrad Diharto S.E., M.Ag., selaku dosen pembimbing skripsi 
yang telah memberikan banyak pengarahan dan bimbingan selama proses 
mengerjakan skripsi. 
5. Biro Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam atas bimbingannya dalam 
menyelesaikan skripsi. 
xi 
 
xi 
 
6. Bapak dan Ibu Dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta 
yang telah memberikan bekal ilmu yang bermanfaat bagi penulis. 
7. Ibu dan Bapakku, terima kasih atas doa, cinta dan pengorbanan yang tak 
pernah ada habisnya, kasih sayangmu sungguh luar biasa. 
8. Keluarga besar terima kasih atas support dan doa yang telah diberikan 
9. Sahabat-sahabatku dan teman-teman angkatan 2015 yang telah memberikan 
keceriaan dan semangat kepada penulis selama penulis menempuh studi di 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta. 
10. Teman- teman kos marga yang selalu memberikan semangat, dukungan dan 
doa 
Terhadap semuanya tiada kiranya penulis dapat membalasnya, hanya doa 
serta puji syukur kepada Allah SWT, semoga memberikan balasan kebaikan 
kepada semuanya. Amin. 
Wassalamu’alaikum Wr. Wb 
 
       Surakarta, 29 April 2019 
 
 
       Penulis 
 
  
xii 
 
xii 
 
ABSTRACT 
 
This study aims to determine the role of market orientation in achieving the 
performance of SMEs through marketing capabilities and innovation capabilities 
in SMEs Risen Independent Woman Kab. Karanganyar. 
This research uses a quantitative approach. The population in this study is 
SMEs who are members of the organization Risen Independent Woman (BMW) 
District. Karanganyar. He sample in this study amounted to 115 SMEs Risen 
Independent Woman (BMW) District. Karanganyar manufacturing sector. The 
sampling technique used nonprobability sampling with purposive sampling 
method. The method of data analysis  Partial Least Square (PLS). 
The result showed that the hypothesis first accepted that market orientation 
affects the marketing capability as well as the second hypothesis is accepted that 
market orientation affects the innovation capabilities, then the hypothesis third 
accepted that the capability of marketing affect the performance of SMEs, then the 
fourt hypothesis is accepted that innovation capabilities affect the performance of 
SMEs. 
The study also shows that marketing capabilities and innovation capabilities 
are able to mediate the influence between a market orientation towards the 
performance of SMEs. . 
Keywords: Market Orientation, Marketing Capability, Innovation Capability and 
Performance of SMEs. 
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ABSTRAK 
 
   Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui peran orientasi pasar dalam 
mencapai kinerja UMKM melalui kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi 
pada UMKM Bangkit Mandiri Wanita (BMW) Kab. Karanganyar. 
  Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam 
penelitian yaitu UMKM yang tergabung dalam organisasi Bangkit Mandiri 
Wanita (BMW) Kab. Karanganyar. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 115 
UMKM Bangkit Mandiri Wanita (BMW) Kab. Karanganyar sektor industri 
pengolahan. Teknik pengambilan sampel menggunakan Nonprobability Sampling 
dengan metode Purposive Sampling. Metode analisis data  dengan Partial Least 
Square (PLS).  
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis pertama diterima yaitu 
orientasi pasar berpengaruh terhadap kapabilitas pemasaran, begitu pula hipotesis 
kedua diterima yaitu orientasi pasar berpengaruh terhadap kapabilitas inovasi, 
kemudian hipotesisi ketiga diterima yaitu kapabilitas pemasaran berpengaruh 
terhadap kinerja UMKM, selanjutnya hipotesis keempat diterima yaitu kapabilitas 
inovasi berpengaruh terhadap kinerja UMKM. 
  Penelitian ini juga menunjukkan bahwa kapabilitas pemasaran dan 
kapabilitas inovasi mampu memediasi pengaruh antara orientasi pasar terhadap 
kinerja UMKM. 
Kata Kunci: Orientasi Pasar, Kapabilitas Pemasaran, Kapabilitas Inovasi, dan 
Kinerja UMKM. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Era globalisasi serta diberlakukannya perdagangan bebas Masyarakat 
Ekonomi Asean (MEA) membuat perkembangan dunia usaha semakin meningkat, 
disisi lain kondisi tersebut membuat persaingan usaha juga semakin bebas dan 
ketat. Pelaku  ekonomi sebagai aktor yang berperan dalam kegiatan usaha, 
dituntut mampu menghadapi situasi persaingan dalam upaya mencapai kinerja 
yang lebih baik. Salah  satu  upaya yang dapat dilakukan dengan memahami dan 
mengetahui apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan pelanggan serta 
meningkatkan orientasi pasar.  
 Orientasi pasar sebagai sumber daya yang menyediakan struktur 
pengetahuan mengenai pasar, menyediakan basis pengetahuan untuk 
mengembangkan proses dan mengarahkan kemampuan perusahaan untuk 
melayani segmen pasarnya. Dengan demikian perusahaan yang berorientasi pada 
pasar adalah perusahaan  yang menggunakan  kombinasi  kemampuan sumber 
daya secara efektif dan efisien (Morgan et al, 2009). 
Orientasi pasar akan menunjukkan keunggulan dan tidak mudah ditiru 
ketika dilengkapi dengan kemampuan khusus. Kemampuan khusus yang 
dimaksud  meliputi  kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi yang 
membantu  orientasi  pasar menghantarkan pada kinerja yang lebih baik (Teece, 
Pisano, & Shuen, 1997). 
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Orientasi pasar memiliki peranan dalam mengembangkan kapabilitas 
inovasi (Atuahene-Gima, 2005). Kapabilitas inovasi secara signifikan dapat 
menjadi penghubung orientasi pasar untuk mencapai kinerja organisasi (Han et al, 
1998). Namun, menurut Naido (2010) orientasi pasar khususnya orientasi 
pelanggan berdampak tidak signifikan pada kapabilitas inovasi saat kondisi 
ekonomi tidak stabil seperti krisis ekonomi, tetapi disisi lain mampu 
meningkatkan kinerja selama kemajuan tetapi efeknya tidak signifikan. 
 Sehubungan dengan itu, organisasi yang memiliki orientasi pasar yang kuat 
dapat mengembangkan kapabilitas pemasarannya dengan tujuan mencapai kinerja 
yang lebih baik  (Ngo & O’Cass, 2012). Orientasi pasar dan kapabilitas 
pemasaran dapat berinteraksi untuk menyelaraskan penyebaran sumber daya 
dengan lingkungan pasar yang lebih baik untuk mencapai kinerja (Eisenhardt & 
Martin, 2000). 
  Kinerja organisasi yang unggul dapat dicapai ketika orientasi pasar 
dikombinasikan dengan kemampuan organisasi sehingga menghasilkan 
kemampuan yang dinamis (Ngo & O’Cass, 2012). Dengan demikian, orientasi 
pasar, kapabilitas pemasaran, kapabilitas inovasi dapat diimplementasikan pada 
usaha mikro, kecil dan menengah dalam upaya mencapai kinerja yang lebih baik. 
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan program ekonomi 
kerakyatan yang mampu meningkatkan pertumbuhan ekonomi negara dan 
menjadi salah satu upaya untuk mengembangkan ekonomi berbasis usaha rakyat. 
Pengembangan terhadap Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) telah 
menjadi rencana jangka panjang pemerintah tahun 2005-2025 yang dituangkan 
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dalam UU Nomor 17 Tahun 2007, dengan tujuan melalui program tersebut dapat 
meningkatkan daya saing usaha kecil dan menengah (UMKM) di berbagai 
wilayah baik desa maupun kota untuk memperkokoh perekonomian dalam negeri 
(http://ditjenpdt.kemendesa.go.id) diakses 5 November 2018.  
Sektor UMKM mampu menyumbang pada PDB (Produk Domestik Bruto) 
sebesar 57,84 % menjadi 60,34 % dalam lima tahun terakhir, selain itu UMKM 
juga mengalami kenaikan dalam menyerap tenaga kerja dari 96,99 % menjadi 
97,22 % dalam periode yang sama. Melihat besarnya peran Usaha Mikro Kecil 
dan Menengah (UMKM) dalam perekonomian, belum sejalan dengan kontribusi 
sektor UMKM terhadap pangsa pasar global. Hal ini karena UMKM hanya 
berkontribusi terhadap rantai pasok pasar global sebesar 0,8%, Guru Besar 
Fakultas Ekonomi Universitas Padjajaran Bandung Ina Primiana menyatakan 
“Rendahnya pangsa pasar disebabkan sebagian besar pelaku UMKM tidak 
memiliki informasi dan akses ke pangsa pasar global”. Di dalam negeri sendiri 
pertumbuhan sektor UMKM tidak sejalan dengan pertumbuhan usaha besar, hal 
ini menunjukkan pengembangan sektor UMKM belum maksimal 
(http://kemenperin.go.id) diakses pada 3 November 2018). 
Sehubungan dengan kontribusi UMKM yang masih rendah terhadap pangsa 
pasar global dan pertumbuhan yang belum tinggi jika dibandingkan dengan usaha 
besar, terdapat pula beberapa kendala yang dialami UMKM diantaranya 
kurangnya pengetahuan dalam pemanfaatan teknologi untuk memasarkan produk, 
rendahnya kualitas produk, terbatasnya kemampuan pengembangan pasar dan 
pemasaran, keterbatasan membangun kemitraan usaha, dan iklim usaha yang 
4 
 
 
kurang kondusif (http://Ditjenpdt.Kemendesa.go.id) diakses pada 5 November 
2018.  
 Sementara itu berkembangnya sektor usaha, mendorong UMKM harus 
berupaya meningkatkan kinerjanya meliputi perluasan pangsa pasar melalui 
penyediaan kemudahan akses pemasaran bagi pelanggan. Kemudahan akses 
pemasaran dapat ditunjukkan melalui penggunaan teknologi untuk memasarkan 
produk sebagai cara memahami keinginan pelanggan yang belanjanya beralih ke 
media digital, tetapi penggunaan teknologinya sendiri masih kecil. Berikut 
pemanfaatan teknologi internet dunia usaha di Kabupaten Karanganyar sebagai 
daerah yang turut melaksanakan program ekonomi berbasis usaha rakyat yakni 
UMKM. 
Gambar 1.1 
Pemanfaatan Teknologi Internet pada Dunia Usaha di Karanganyar 
Sumber : Hasil SE2017  Listing, Karanganyar.bps.go.id 
Data diatas menunjukkan hanya sekitar 2% yang menggunakan sarana 
internet dalam usaha jual beli, 1% digunakan untuk selain usaha jual beli serta 
97% belum menggunakan internet sebagai usaha jual beli dari total 16.220 unit 
2% 1% 
97% 
Jual beli 
Selain jual beli 
Tanpa internet 
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UMKM sektor industri pengolahan di Kab. Karanganyar. Padahal Kabupaten 
Karanganyar aktivitas ekonomi unggulannya ialah sektor industri pengolahan, 
dimana sektor ini menyumbang pada perekonomian sebesar 40%. 
Sehubungan dengan itu, UMKM Karanganyar dapat mengembangkan 
kemampuan dalam pemasarannya agar mencapai pangsa pasar yang lebih luas. 
Upaya mengembangkan kapabilitas pemasaran diharapkan menjadikan industri 
UMKM di Kabupaten Karanganyar terdiri dari sektor usaha rumah tangga, usaha 
mikro kecil, dan menengah lebih jaya lagi. 
 Hal itu sejalan dengan sambutan yang diberikan bupati Karanganyar dalam 
Penutupan Pameran Ekspo UMKM dan Koperasi Minggu malam 5 Agustus 2018 
yang meminta OPD untuk melibatkan masyarakat luas dalam setiap kegiatan, 
khususnya UMKM agar mereka mendapatkan pasar baru. Beliau juga mengatakan 
“Pameran dapat mendorong pelaku UMKM untuk tumbuh dengan semangat dan 
berkembang luas, serta meningkatkan kreativitas dan inovasi untuk produk 
kuliner, batik, handcraft, dan hasil pertanian lainnya”.Tutur Juliyatmono 
(http://karanganyarkab.go.id) diakses pada 28 Oktober 2018.  
 Sehubungan pentingnya orientasi pasar jika dikombinasikan dengan 
kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi akan menghasilkan kinerja yang 
unggul (Ngo & O’Cass, 2012). Oleh karena itu dalam penelitian ini, penulis 
terdorong untuk melakukan survey ke beberapa UMKM yang berada di 
Kabupaten Karanganyar guna mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap 
kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi dalam upaya mencapai kinerja yang 
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lebih baik pada UMKM. Kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi dalam 
penelitian ini merupakan variabel mediasi. 
Penelitian ini dirasa akan bermanfaat, karena dapat berguna bagi UMKM 
sebagai bahan evaluasi dalam melaksanakan kegiatan, mulai dari menyusun 
strategi, merancang produk yang inovatif sampai pada proses pemasaran sehingga 
UMKM dapat mencapai kinerja yang lebih baik dan berkontribusi pada 
perekonomian negara.  
Berdasarkan latar belakang diatas, maka dalam penelitian ini penulis 
mengambil judul “Peran Orientasi Pasar Dalam Mencapai Kinerja UMKM 
Melalui Kapabilitas Pemasaran dan Kapabilitas Inovasi Pada UMKM 
Bangkit Mandiri Wanita (BMW) Kab. Karanganyar”. 
 
1.2. Identifikasi Masalah 
Permasalahan yang terdapat dalam penelitian ini dapat diidentifikasikan 
secara rinci sebagai berikut: 
1. Sektor UMKM belum mampu mengembangkan pasar baru dan masih 
memiliki kontribusi yang kecil terhadap pangsa pasar global hanya sebesar 
0,8%. Padahal, disisi lain sektor UMKM memiliki peranan penting dalam 
memperkuat perekonomian negara dan mensejahterakan masyarakat.  
2. UMKM dalam upaya mencapai kinerja masih mengalami beberapa kendala 
seperti belum mampu memperluas pasar, salah satunya dikarenakan 
kurangnya pengetahuan dalam pemanfaatan teknologi dimana hanya 2% yang 
menggunakan sarana internet untuk usaha jual beli, 1% untuk akses selain 
usaha, dan 97% belum menggunakan saran internet untuk usaha jual beli, 
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terbatasnya kemampuan pengembangan pasar dan pemasaran serta rendahnya 
kualitas produk. 
 
1.3. Batasan Masalah 
 Berdasarkan permasalahan pada penelitian ini, untuk menghindari 
pembahasan yang luas maka terdapat batasan masalah sebagai berikut: 
1. Responden penelitian adalah UMKM sektor industri pengolahan yang 
tergabung dalam organisasi UMKM Bangkit Mandiri Wanita (BMW) Kab. 
Karanganyar. 
2. Penelitian ini berfokus pada pengaruh orientasi pasar yang meliputi orientasi 
pelanggan, orientasi pesaing, dan koordinasi antarfungsional terhadap kinerja 
pada UMKM melalui kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi. 
 
1.4. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah dipaparkan, maka 
dapat dirumuskan sebagai berikut : 
1. Apakah orientasi pasar berpengaruh terhadap kapabilitas pemasaran? 
2. Apakah orientasi pasar berpengaruh terhadap kapabilitas inovasi? 
3. Apakah kapabilitas pemasaran berpengaruh terhadap kinerja UMKM? 
4. Apakah kapabilitas inovasi berpengaruh terhadap kinerja UMKM? 
5. Apakah orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja UMKM dengan 
kapabilitas pemasaran sebagai variabel mediasi? 
6. Apakah orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja UMKM dengan 
kapabilitas inovasi sebagai mediasi? 
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1.5.  Tujuan Penelitian 
 Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap kapabilitas pemasaran. 
2. Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap kapabilitas inovasi. 
3. Untuk mengetahui pengaruh kapabilitas pemasaran terhadap kinerja pada 
UMKM. 
4. Untuk mengetahui pengaruh kapabilitas inovasi terhadap kinerja pada 
UMKM. 
5. Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja UMKM dengan 
kapabilitas pemasaran sebagai variabel mediasi. 
6. Untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja UMKM dengan 
kapabilitas inovasi sebagai variabel mediasi. 
 
1.6.  Manfaat Penelitian 
 Penelitian yang penulis lakukan diharapkan memberikan manfaat sebagai 
berikut: 
1. Bagi Akademik 
 Penelitian yang dilakukan diharapkan mampu mengembangkan ilmu 
pengetahuan serta menambah referensi sebagai bahan rujukan bagi peneliti 
selanjutnya. 
2. Bagi Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) 
 Penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi Usaha Mikro Kecil dan 
Menengah (UMKM) sebagai strategi untuk menggunakan sumber daya serta 
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mengembangkan kapabilitias pemasaran dan kapabilitas inovasi yang dimiliki 
dalam rangka mencapai kinerja yang lebih baik. 
 
1.7. Jadwal Penelitian 
  Terlampir. 
 
1.8. Sistematika Penulisan Skripsi 
 Penulisan skripsi ini, dibagi menjadi tiga bagian yaitu bagian awal, bagian 
isi dan bagian akhir. Bagian awal dari skripsi ini memuat halaman judul, halaman 
pengesahan, abstrak, kata pengantar, motto & persembahan, daftar isi, daftar tabel 
dan daftar lampiran. Bagian skripsi ini terdiri dari lima bab, antara lain sebagai 
berikut: 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab ini memuat uraian mengenai Latar Belakang Masalah, Identifikasi Masalah, 
Batasan Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan Penelitian, Manfaat Penelitian, 
Sistematika Penulisan Skripsi. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
Bab ini memuat uraian mengenai konsep dan prinsip dasar yang dijadikan 
landasan teori bagi peneliti yang akan dilakukan. Landasan teori ini berisi tentang 
pengertian orientasi pasar, teori mengenai RBV dan Kapabilitas Dinamik, 
kemampuan pemasaran, kemampuan inovasi, dan kinerja organisasi, kajian 
terdahulu, kerangka berfikir, dan hipotesis penelitian. 
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BAB III : METODE PENELITIAN 
Bab ini memuat uraian mengenai proses tahapan atau kerangka penelitian yang 
akan dilakukan dalam menjawab permasalahan penelitian untuk mencapai tujuan 
penelitian. 
BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
Bab ini berisi uraian mengenai gambaran umum penelitian, pengujian dan hasil 
analisis data serta pembahasan hasil analisis data atas pembuktian hipotesis. 
BAB V : PENUTUP 
Bab ini berisi tentang kesimpulan atas hasil penelitian dan saran yang diberikan 
dengan hasil penelitian yang telah dilakukan. 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1. Kajian Teori 
2.1.1. Model Resource Based View (RBV) 
 Model Resource Based View (RBV) berfokus pada pengembangan sumber 
daya (resources) perusahaan dan kapabilitas (capabilities) berharga yang sulit 
ditiru oleh pesaing. RBV berpandangan  bahwa organisasi sebagai sekumpulan 
asset dan kapabilitas berbeda antara satu organisasi dengan yang lain serta sebagai 
strategi membangun budaya organisasi. Aset dan kapabilitas organisasi akan 
menentukan efisiensi dan efektivitas setiap pekerjaan yang dilakukan perusahaan. 
Hal tersebut dikarenakan menurut pendekatan ini sumber daya dan kapabilitas 
menjadi perhatian utama sebuah organisasi, dimana profitabilitas akan ditentukan 
oleh jenis, jumlah, sumber daya, dan kapabilitas yang dimiliki. Sumber daya pada 
dasarnya meliputi asset-aset keuangan, fisik, sumber daya manusia, dan budaya 
perusahaan yang digunakan oleh perusahaan untuk mengembangkan, 
menciptakan, dan menjual produk atau jasanya kepada para pelanggan (Kuncoro, 
2006 : 39-40).  
 Sedangkan kapabilitas (capability) menunjukkan kapasitas atau 
kemampuan perusahaan untuk mengintegrasikan sumber daya yang dimiliki 
dalam mencapai tujuan organisasi. Kapabilitas dapat dikembangkan sebagai hasil 
dari interaksi yang saling menguntungkan serta keterkaitan antara sumber daya 
terlihat dan tidak terlihat berdasarkan perkembangan, pertukaran dan pengetahuan 
dalam organisasi.  
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Kapabilitas juga menjelaskan bagaimana mengkombinasikan sumber daya 
dan kapabilitas untuk dikembangkan serta dirancang sebagai respon dari 
lingkungan bisnis yang dinamis. Pada teori RBV dan kapabilitas menggambarkan 
kinerja perusahaan pada pangsa pasar dapat dicapai melalui integrasi sumber daya 
dan kapabilitas dengan area fungsional yang spesifik di dalam perusahaan (inovasi 
dan pemasaran) yang dapat memberi pelengkap lebih besar (Teece, Pisano & 
Shuen, 1997).  
 
2.1.2. Orientasi Pasar 
1.       Pengertian Orientasi pasar 
Menurut Narver dan Slater (1990) orientasi pasar merupakan budaya 
organisasi yang diciptakan untuk memberikan nilai unggul kepada pelanggan 
secara efektif dan efisien. Menciptakan nilai unggul dapat ditunjukkan melalui 
pemahaman mengenai kebutuhan pelanggan, tingkah laku pesaing, dan 
mengamati tren pasar untuk mengidentifikasi kapabilitas yang dimiliki organisasi 
untuk kinerja jangka panjang (Day, 1994). Lebih lanjut orientasi pasar mendorong 
organisasi untuk mengeksplor dan berfokus pada pengembangan pasar sehingga 
membuat organisasi harus meningkatkan kapabilitasnya untuk mencapai kinerja 
jangka panjang (Kumar, Jones, Venkatesan & Leone, 2011). 
Orientasi pasar juga dapat diartikan sebagai strategi organisasi yang 
responsive terhadap kebutuhan pelanggan, sehingga hal tersebut dapat menjadi 
budaya bagi organisasi (Kohli & Jaworski, 1990). Orientasi pasar dapat menjadi 
penggerak bagi organisasi dalam menyediakan fasilitas untuk membangun sebuah 
kapabilitas pasar (Atuahene-Gima, 2005). 
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Sehubungan dengan sumber daya berbasis pasar seperti orientasi pasar yang 
berkaitan dengan kemampuan, hal ini berkaitan dengan teori RBV dan Teori 
Kapabilitas dinamis yang menyatakan karakteristik organisasi dilihat sebagai 
kumpulan sumber daya dan kemampuan. RBV mengasumsikan perbedaan kinerja 
setiap organisasi timbul karena adanya perbedaan harga, sumber daya organisasi, 
dan kemampuan yang tidak mudah ditiru oleh pesaing (Amit & Schoemaker, 
1993).  
 Sedangkan menurut Teece (1997) menyatakan kemampuan dinamis sebagai 
sebuah proses organisasi menggunakan sumber daya untuk mengintegrasikan dan 
membangun ke dalam strategi penciptaan nilai. Eisenhardt (2000) mengasumsikan 
kemampuan dinamis terdiri dari proses strategi organisasi seperti pengembangan 
produk, aliansi dan pengambilan keputusan strategi untuk menciptakan nilai 
dalam pasar yang dinamis dengan menggunakan sumber daya untuk menghasilkan 
strategi penciptaan nilai baru. 
Berdasarkan definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa orientasi pasar 
merupakan strategi organisasi untuk menciptakan nilai unggul bagi pelanggan 
dengan cara mengetahui apa yang menjadi kebutuhan pelanggan, perkembangan 
persaing, dan mengembangkan kapabilitas dengan sumber daya yang dimiliki 
organisasi untuk mencapai kinerja jangka panjang organisasi. 
2.      Indikator Orientasi Pasar 
Menurut Narver & Slater (1990) Orientasi pasar terdiri dari tiga komponen 
perilaku yaitu orientasi pelanggan, orientasi pesaing, dan koordinasi 
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antarfungsional yang dapat menjadi kriteria untuk mencapai kinerja jangka 
panjang.  
a. Orientasi Pelanggan 
 Menurut Narver & Slater  (1990) orientasi pelanggan dan orientasi pesaing 
termasuk dalam aktivitas yang bertujuan memperoleh informasi terkait dengan 
pembeli dan pesaing di pasar sasaran. Orientasi pelanggan adalah kemampuan 
organisasi untuk memahami dengan baik seorang pembeli dengan tujuan 
menciptakan nilai unggul bagi mereka secara terus menerus, salah satunya dengan 
cara menciptakan “produk tambahan”. Penelitian yang lain mendefinisikan 
orientasi pelanggan sebagai sebuah kepercayaan yang menempatkan kepentingan 
dan kebutuhan pelanggan sebagai prioritas pertama (Deshpande, Farley, & 
Webster, 1992).  
Sehubungan dengan orientasi pelanggan, Pierce and Delbecq (1977) 
menjadikan orientasi pelanggan sebagai prioritas paling tinggi dan secara kontinue 
dapat menjadi jalan untuk mencapai nilai unggul pelanggan. Penjual dapat 
menciptakan nilai unggul untuk seorang pembeli dengan menggunakan dua cara 
yaitu meningkatkan manfaat yang nantinya dirasakan seorang pembeli berkaitan 
dengan biaya pembelian produk dan mengurangi biaya pembelian berkaitan 
dengan manfaat yang dirasakan seorang pembeli (Narver & Slater, 1990).  
Berkaitan dengan peran orientasi pasar dalam menciptkan nilai unggul 
untuk pelanggan Deshpande, Farley, and Webster (1992) menunjukkan 
terdapatnya hubungan positif antara orientasi pelanggan dengan kemampuan 
inovasi organisasi. Organisasi telah berkomitmen untuk menciptakan nilai unggul 
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pelanggan dengan cara meningkatkan kemampuan inovasi melalui penerapan 
sistem bisnis seperti peningkatan produk dan pelayanan (Parson, 1991). Orientasi 
pelanggan juga berkaitan dengan keunggulan suatu organisasi dalam menciptakan 
diferensiasi inovasi dan pasar (Zhou, Brown, & Dev, 2009). 
Sehubungan dengan definisi tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa 
orientasi pelanggan adalah upaya organisasi untuk memahami apa yang menjadi 
kebutuhan pelanggan, salah satunya dengan menggunakan sumber daya internal 
yang dimiliki seperti kemampuan inovasi dengan tujuan menciptkan nilai unggul 
bagi pelanggan secara berkelanjutan. 
b. Orientasi Pesaing 
Orientasi pesaing juga menjadi salah satu komponen perilaku dalam 
orientasi pasar yang diartikan sebagai kemampuan penjual untuk memahami 
kekuatan dan kelemahan jangka pendek maupun jangka panjang pesaing dengan 
kapabilitas dan strategi yang telah diterapkan (Aaker, 1988). Orientasi pesaing 
masih berhubungan dengan orientasi pelanggan, kedua hubungan tersebut 
diperjelas oleh Day and Wensley (1988) yang menyatakan kerjasama antara 
orientasi pelanggan dan orientasi pesaing akan mencapai sebuah keunggulan 
kompetitif pada pangsa pasar, hal ini juga sejalan dengan penelitian Narver & 
Slater, 1990.   
Selanjutnya Day & Wensley (1988) menyatakan orientasi pesaing dapat 
ditunjukkan melalui kemampuan organisasi untuk menentukan, mengevaluasi, 
merespon kelemahan dan kekuatan pesaing, kemudian organisasi mengambil 
tindakan untuk meningkatkan kapasitas organisasinya. Disisi lain organisasi dapat 
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mengamati dengan kontinue tindakan-tindakan yang dilakukan pesaing dalam 
menciptakan produk dan layanan sehingga dapat memimpin pasar (Lukas & 
Ferrell, 2000). Organisasi yang berorientasi pada pesaing akan terdorong untuk 
berfikir “Outside the box” dan berusaha untuk berkembang cepat dengan 
menemukan cara yang berbeda dari pesaing agar memenangkan pangsa pasar. 
c. Koordinasi Antarfungsional 
Koordinasi antarfungsional termasuk dalam komponen perilaku ketiga dari 
orientasi pasar yang dikemukakan oleh Narver & Slater, 1990. Selanjutnya 
menurut Zalman, Duncan, and Holbek (1973) mengemukakan bahwa koordinasi 
antarfungsi berkaitan dengan keterbukaan menyediakan informasi di seluruh 
bagian-bagian untuk memfasilitasi respon ataupun keluhan pelanggan.  
Koordinasi antarfungsional salah satunya mencakup keterbukaan informasi 
antardepartemen organisasi untuk memecahkan masalah dengan kapabilitas yang 
dimiliki untuk mencapai tujuan organisasi, tetapi apabila antardepartemen tidak 
saling terbuka dengan yang lain mereka akan kesulitan memecahkan masalah dan 
tidak mampu bertindak kreatif dalam mengambil keputusan (Zalman, Duncan, and 
Holbek, 1973). Menyatukan koordinasi antarfungsi sebagai sumberdaya 
organisasi untuk menciptakan nilai superior bagi pelanggan berhubungan erat 
dengan pelanggan dan pesaing. 
 
2.1.3. Kapabilitas Pemasaran 
1.     Pengertian Kapabilitas Pemasaran 
Menurut Weerawardena (2003) yang dimaksud kapabilitas pemasaran ialah 
proses terpadu yang dirancang untuk menerapkan pengetahuan, keterampilan, dan 
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sumber daya perusahaan secara bersama-sama untuk memenuhi kebutuhan yang 
berhubungan dengan pasar bisnis, hal ini memungkinkan organisasi untuk 
meningkatkan nilai barang dan jasa yang ditawarkan dan menjadi strategi untuk 
bersaing.  
Pada dasarnya kapabilitas pemasaran suatu perusahaan dapat tercermin 
melalui kemampuannya untuk menciptakan produk dan layanan yang berbeda dari 
pesaing dan membuat merek yang unik karena perusahaan yang memiliki merek 
yang unik dapat menetapkan standar harga yang premium di pasar luar negeri 
sehingga mampu meningkatkan profitabilitas perusahaan (Murray, Gao, & 
Kotabe, 2011).  
Sementara menurut Day (1994) kapabilitas pemasaran berhubungan dengan 
pengetahuan organisasi tentang pengalaman di masa lalu dan memenuhi 
kebutuhan pelanggan di masa sekarang. Kemampuan dapat diartikan sebagai 
proses organsasi mengidentifikasi dan memperoleh sumber daya yang diperlukan 
untuk memenuhi tuntutan pasar (Amit & Schoemaker, 1993). Kapabilitas 
pemasaran bergantung pada kemampuan organisasi terhadap pengetahuan pasar 
mengenai kebutuhan pelanggan dan memenuhi kebutuhan-kebutuhan pelanggan 
tersebut berdasarkan MO (Murray et al., 2011; Day., 1994; Morgan et al., 2012; 
Slater and Nerver., 1998). 
 Dalam teori kemampuan dinamis sumber daya dilihat sebagai sesuatu yang 
berwujud (peralatan dan pabrik) dan dilihat sebagai sesuatu yang tidak berwujud 
(pengetahuan, skill, reputasi). Selanjutnya teori itu juga menjelaskan pendorong 
efektivitas pelaksanaan strategi pemasaran adalah kemampuan organisasi dalam 
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memutuskan strategi pemasaran untuk menjadi taktik yang tepat dan menyebarkan 
sumber daya yang dimiliki organisasi agar memberikan pemahaman kondisi pasar 
saat ini dan masa mendatang. Kemampuan organisasi untuk mengembangkan 
strategi dan menyebarkan sumber daya yang dimiliki untuk proses eksekusi 
strategi dapat menunjukkan kinerja organisasi (Eisenhardt & Martin, 2000; Teece 
et al., 1997). 
 Berdasarkan beberapa pengertian di atas, dapat disimpulkan bahwa 
kemampuan pemasaran merupakan penerapan strategi pemasaran dalam pasar 
bisnis dengan menggunakan sumber daya yang dimiliki organisasi baik sumber 
daya terlihat maupun tidak terlihat untuk memenuhi permintaan pasar dan strategi 
untuk bersaing  dalam rangka meningkatkan kinerja organisasi. 
2.     Proses Kemampuan Pemasaran 
 Menurut Weerawardena (2003) dalam penelitiannya terdapat beberapa 
proses yang digunakan perusahaan dalam upaya mencapai target pelanggan yakni 
dengan meningkatkan nilai tambah produk dan layanan pelanggan. Proses 
pertama yaitu layanan pelanggan berkaitan dengan proses, perbuatan yang tidak 
berwujud, tetapi dapat dirasakan oleh pelanggan. Proses kedua berkaitan dengan 
efektivitas kegiatan promosi untuk meningkatkan pangsa pasar dan pertumbuhan 
penjualan. 
Kegiatan promosi meliputi periklanan, promosi penjualan, personal selling 
yang digunakan sebagai alat untuk komunikasi dengan target pasar. Ketiga yaitu 
kualitas sumber daya manusia penjualan dengan tingkat keterampilan penjualan 
yang dimiliki perusahaan. Keempat meliputi kekuatan jaringan distribusi, hal ini 
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berhubungan dengan kemampuan manajemen saluran. Proses kelima ialah riset 
pemasaran yang diartikan sebagai proses untuk mengidentifikasi kebutuhan 
pelanggan dan memantau produk yang ditawarkan pesaing.   
3.    Indikator Kapabilitas Pemasaran 
Menurut Murray et al (2011) dalam penelitiannya menyatakan tiga indikator 
dari kapabilitas pemasaran yaitu: 
a.     Kemampuan Penjualan  
Suatu kemampuan atau kecakapan untuk mempengaruhi orang, supaya 
mereka tertarik untuk membeli barang yang kita tawarkan dengan cara yang 
menguntungkan. 
b.     Kemampuan Pengembangan Produk 
 Pengembangan produk berkaitan dengan kemampuan perusahaan untuk 
menyajikan produk-produk yang menarik, berkualitas, sesuai kebutuhan 
masyarakat dan  berkompetitif. 
c.     Kemampuan Komunikasi Pemasaran 
 Kemampuan komunikasi pemasaran mengacu pada sarana dimana 
perusahaan menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen 
secara langsung maupun tidak langsung  tentang produk dan merek yang 
dijual. Dengan komunikasi pemasaran ini, perusahaan dapat mengajak 
pelanggan untuk menempatkan perspektif positif terhadap produk mereka, 
sehingga mampu membangun citra merek yang berbeda. 
 
2.1.4. Kapabilitas Inovasi  
1.       Pengertian Kapabilitas Inovasi 
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 Menurut Lawson dan Samson (2001) kemampuan inovasi didefinisikan 
sebagai kemampuan organisasi untuk terus mengubah pengetahuan dan ide-ide 
menjadi produk baru, proses, dan sistem yang berguna untuk kepentingan 
organisasi dan para stakeholder. Kemampuan inovasi dapat berguna untuk 
memperkuat praktik dan proses dalam organisasi, proses yang dimaksud berupa 
mekanisme untuk merangsang, mengukur dan memperkuat inovasi. Selanjutnya 
organisasi dengan tingkat kemampuan inovasi tinggi mampu mengembangkan 
layanan dan produk inovatif  dalam rangka mengatasi perubahan dalam siklus 
bisnis (Matsuo, 2006) 
 Kapabilitas inovasi yang mewakili kemampuan organisasi berfungsi 
mengembangkan solusi baru terkait pemenuhan kebutuhan pelanggan saat ini dan 
masa depan (Adler dan Shenhar, 1990). Penelitian yang dilakukan Weerawardena 
(2003) menyatakan kemampuan inovasi didefinisikan sebagai kemampuan 
organisasi untuk menciptakan ide-ide baru yang bertujuan menciptakan nilai 
tambah secara langsung bagi organisasi ataupun tidak langsung bagi pelanggan. 
Pembaharuan ide-ide dapat diwujudkan dalam bentuk produk, proses, layanan, 
dan manajemen atau sistem pemasaran. 
 Kemampuan berinovasi berkontribusi terhadap daya saing organisasi yang 
mencakup beberapa bidang seperti pengembangan produk dan layanan, proses 
produksi, manajemen, dan pemasaran (Han et al, 1998). Dari definisi di atas, 
dapat disimpulkan kemampuan inovasi merupakan penggunaan sumber daya 
organisasi meliputi pengetahuan serta keterampilan untuk menciptakan nilai 
tambah bagi pelanggan berupa produk, layanan, dan proses yang inovatif sebagai 
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upaya memenuhi kebutuhan pelanggan. 
2.     Indikator Kapabilitas Inovasi 
 Weerawardena (2003) mengemukakan terdapat empat indikator untuk 
mengukur kemampuan inovasi, diantaranya : 
a.     Inovasi Produk dan Layanan 
Inovasi produk dan layanan dapat diwujudkan melalui  kemampuan 
perusahaan untuk memodifikasi produk yang unggul, unik dan memberikan 
layanan inovatif kepada pelanggan. 
b.    Inovasi Proses Produksi 
Inovasi proses produksi berkaitan dengan penggunaan teknologi dalam 
proses memproduksi produk dengan tujuan mencapai efektif dan efisien. 
c.   Inovasi Manajemen 
Inovasi manajemen dapat dilakukan melalui koordinasi antar fungsi pada 
bagian-bagian pemasaran. Dengan saling koordinasi kemampuan munculnya 
inovasi akan tinggi. 
d.     Inovasi Pemasaran 
Inovasi pemasaran memiliki peranan dalam mengembangkan kapabilitasi 
inovasi yang dapat dilakukan dengan menerapkan pembaharuan dalam 
proses memasarkan produk kepada konsumen.  
 
2.1.5. Kinerja Perusahaan 
1.      Pengertian Kinerja Perusahaan 
  Kinerja atau performance merupakan segala sesuatu yang berhubungan 
dengan kegiatan dan hasil (outcome) yang diperoleh (Utaminingsih., 2016). 
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Kinerja juga dapat diartikan sebagai hasil penerapan strategi perusahaan dengan 
menggunakan sumber daya yang dimiliki.  
 Pelham & Wilson (1996) mendefinisikan kinerja sebagai kesuksesan yang 
dicapai perusahaan dalam produk baru dan pengembangan pasar, diukur melalui 
pertumbuhan, penjualan dan porsi pasar. Selanjutnya pengukuran kinerja juga 
dapat dilihat melalui pertumbuhan penjualan, pertumbuhan tenaga kerja, 
pertumbuhan pendapatan, dan pertumbuhan pangsa pasar (Hadjimanolis, 2000). 
Penilaian kinerja dengan membandingkan dengan apa yang telah dicapai pesaing 
dalam pasar, menjadi tambahan informasi yang penting untuk memantau 
pertumbuhan pangsa pasar. 
 Definisi dari penelitian di atas dapat disimpulkan bahwa kinerja perusahaan 
merupakan hasil (output) yang diperoleh perusahaan dari penggunaan sumber 
daya, dimana pencapaiaannya ditunjukkan dengan pertumbuhan pangsa pasar, 
pertumbuhan penjualan, dan pertumbuhan pendapatan. 
2.     Indikator Kinerja organisasi 
Pengukuran kinerja menurut Pelham & Wilson (1996) dibagi menjadi tiga 
macam yaitu 
a. Pertumbuhan 
Perubahan dalam bentuk fisik yang bersifat kuantitatif yang dapat diukur. 
b. Penjualan 
Upaya terpadu perusahaan untuk mengembangkan rencana- rencana strategis 
yang diarahkan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen dengan 
tujuan mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba. 
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c. Pangsa Pasar 
Bagian dari pasar yang dikuasai oleh suatu perusahaan dan seluruh potensi 
jual, umumnya dinyatakan dalam persentase. Persentase disini berkaitan 
dengan  penjualan yang dibukukan oleh suatu perusahaan dari keseluruhan 
penjualan. Market share atau pangsa pasar dapat menjadi salah satu indikator 
keberhasilan perusahaan dibandingkan kompetitornya. 
 
2.2.  Hasil Penelitian Terdahulu 
 Beberapa penelitian terdahulu yang dilakukan untuk menganalisis variabel-
variabel penelitian, sebagai berikut : 
Janet Y. Murray, Gerald Yong Gao, dan Masaaki Kotabe (2011) dalam 
penelitiannya yang berjudul “Market Orientation and Performance of Export 
Venture : The Process Through Marketing Capability and Competitive 
Advantage”. Jenis penelitian kuantitatif dengan teknik analisis data menggunakan 
metode analisis faktor confirmatory (CFA) dan pengambilan sampel berjumlah 
491 perusahaan industri ekspor di China. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
kapabilitas pemasaran memediasi hubungan antara orientasi pasar dengan kinerja, 
sementara keunggulan kompetitif juga berperan memediasi hubungan antara 
kapabilitas pemasaran dengan kinerja. 
Neila A. Morgan, Douglas W. Vorhies dan Charlotte H. Mason (2009) 
dalam penelitiannya yang berjudul “Market Orientation, Marketing Capability 
And Firm Performance”. Jenis penelitian kuantitatif dengan teknik analisis data 
menggunakan analisis faktor konfirmantory (CFA), serta analisis reliabilitas dan 
SEM dan pengambilan sampel berjumlah 230 responden perusahaan AS yang 
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bergerak dalam bidang pelayanan dan barang. Hasil penelitian menunjukkan 
orientasi pasar dan kapabilitas pemasaran merupakan asset pelengkap yang 
berpengaruh signifikan terhadap kinerja perusahaan. Selain itu, orientasi pasar 
memiliki efek langsung terhadap pengembalian ROA perusahaan dan kemampuan 
pemasaran juga berdampak pada ROA dan penerimaan perusahaan sehingga 
kinerja yang unggul dapat dicapai. 
Juho Petteri, Antti Sihvonen, dan Johanna Frosen (2014) dalam 
penelitiannya yang berjudul “Market Orientation, Marketing Capability And 
Business Performance”. Jenis penelitian kuantitatif dengan teknik analisis data 
menggunakan Struktural Eqation Modeling (SEM) PLS dan pengambilan sampel 
berjumlah 258 perusahaan Firlandia selama kemajuan dan penurunan ekonomi 
nasional. Hasil penelitian menunjukkan kemampuan inovasi sebagai mediasi 
dapat menengahi efek orientasi pasar dan kinerja selama ekonomi mengalami 
kemajuan. Sedangkan mediasi hanya berperan sebagian selama penurunan. Begitu 
pula kemampuan inovasi memediasi orientasi pelanggan dan kinerja selama 
kemajuan. Maka kemampuan inovasi berperan sebagai mediator antara orientasi 
pasar terhadap kinerja bervariasi sepanjang siklus bisnis. 
  Liem Viet Ngo dan Aron O’Cass (2012) dalam penelitiannya yang 
berjudul “In Search Of Innovation And Customer Related Performance 
Superiority: The Role Of Market Orientation, Marketing Capability And 
Innovation Capability Interactions”. Jenis penelitian kuantitatif dengan teknik 
analisis data menggunakan Partial Least Squares (PLS GRAPH V.3.00) dan 
pengambilan sampel berjumlah 163 perusahaan manufaktur dan jasa. Hasil 
25 
 
 
penelitian menunjukkan bahwa kemampuan pemasaran dan kemampuan inovasi 
berkontribusi signifikan dalam memedasi hubungan antara orientasi pasar 
terhadap kinerja. Dalam hal ini orientasi pasar berperan sebagai penggerak dalam 
pengembangan inovasi dan kemampuan pemasaran. 
Sohyoun et al (2012) dalam penelitiannya yang berjudul “The Mediating 
Role Of Marketing Capability: Evidence From Korean Companies”. Jenis 
penelitian kuantitatif dengan teknik analisis data menggunakan analisis validitas 
dan reliabilitas dan pengambilan sampel berjumlah 204 perusahaan manufaktur 
yang terletak di Seoul, pusat Korea Selatan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
strategi orientasi memiliki potensi membentuk kapabilitas pemasaran yang secara 
signifikan berpengaruh pada kinerja perusahaan. 
 
2.3. Kerangka Berfikir 
Kerangka berfikir digunakan sebagai acuan agar peneliti memiliki arah 
penelitian yang sesuai dengan tujuan penelitian. Kerangka berfikir penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
           Gambar 2.1 
Kerangka Pemikiran Teoritis 
  
           
       
 
 
Sumber : Liem dan Aron (2012), Shampy dan Zillur (2017) 
H4 
H2 
H3 H1 
Orientasi 
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Kapabilitas 
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Kapabilitas 
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UMKM 
26 
 
 
Keterangan : 
1. Variabel Independen yaitu variabel yang mempengaruhi atau menjadi sebab 
berubahnya atau timbulnya variabel dependen. 
2. Variabel Dependen yaitu variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, 
karena adanya variabel independen. 
3. Variabel Mediasi yaitu variabel penyela yang terletak diantara variabel 
independen dan variabel dependen, sehingga variabel independen tidak 
langsung mempengaruhi berubah atau timbulnya variabel dependen. 
 
2.4. Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara dari rumusan masalah penelitian, 
dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan didasarkan pada teori yang 
relevan, belum didasarkan pada fakta empiris yang diperoleh melalui 
pengumpulan data (Sugiyono, 2010 : 93).  
Mengacu pada konsep, landasan teori dan tujuan penelitian maka hipotesis 
dari penelitian ini dirumuskan sebagai berikut : 
1.     Pengaruh orientasi pasar terhadap kapabilitas pemasaran 
Menurut Atuahene dan Gima (2005) orientasi bertindak sebagai sumber 
daya pemasaran perusahaan dan memfasilitasi terbentuknya kemampuan 
pemasaran perusahaan yang berbeda dari pesaing. Perusahaan yang memiliki 
orientasi pasar yang kuat harus meningkatkan kemampuan pemasarannya yang 
unggul (Dutta, Narasimhan, & Rajiv, 1999). 
Perusahaan dapat menggunakan sumber daya melalui kemampuan 
perusahaan untuk mendapatkan kinerja yang lebih baik.  Menurut Murray, Gerald 
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dan Kotabe (2011) orientasi pasar dapat berperan sebagai pendorong perusahaan 
untuk mengembangkan kemampuan pemasarannya (kemampuan penjualan, 
pengembangan produk baru, dan komunikasi pemasaran) yang berakibat pada 
kinerja. Perusahaan yang memiliki orientasi pasar yang kuat akan 
mengembangkan kemampuan pemasarannya yang lebih tinggi pula dalam rangka 
mencapai keuntungan, oleh karena itu dalam penelitiannya orientasi pasar 
berpengaruh pada kemampuan pemasaran. 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan sebelumnya maka dapat dirumuskan 
hipotesisnya sebagai berikut : 
H1 : Orientasi pasar berpengaruh terhadap kemampuan pemasaran. 
2.     Pengaruh orientasi pasar terhadap kapabilitas inovasi 
Perusahaan yang berorientasi pada pasar akan menyediakan sumber ide 
untuk perubahan dan perbaikan (Hurley dan Hult, 1998). Kegiatan yang 
berorientasi pada pasar akan maju dalam inovasi produk dan proses apabila 
dilengkapi dengan kemampuan yang tepat (Narver & Slater, 1990). Penelitian 
Atuahene-Gima (1996) menunjukkan orientasi pasar memiliki peranan dalam 
mengembangkan kemampuan inovasi perusahaan.  
 Dengan demikian, perusahaan yang berprioritas pada orientasi pasar akan 
lebih kuat dalam mengembangkan kemampuan inovasinya sehubungan dengan 
produk baru, perkembangan pasar, kualitas produk, dan desain produk. Menurut 
Ngo dan O’cass (2012) dalam penelitiannya menunjukkan orientasi pasar yang 
diselaraskan dengan kemampuan inovasi dan kemampuan pemasaran sebagai 
proses penyebaran pengetahuan akan mendorong terciptanya kinerja yang unggul. 
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Berdasarkan penelitian yang dilakukan sebelumnya maka dapat dirumuskan 
hipotesis sebagai berikut : 
H2 : Orientasi pasar berpengaruh terhadap kemampuan inovasi 
3.     Pengaruh kapabilitas pemasaran terhadap kinerja umkm 
 Kapabilitas pemasaran yang berada dalam setiap perusahaan memiliki level 
berbeda-beda tergantung pada fungsi areanya. Kapabilitas pemasaran biasanya 
berhubungan dengan perkembangan sumber daya pasar yang berada dibagian 
fungsi pemasaran (Daneels, 2007). Kapabilitas pemasaran yang langka, bernilai, 
tidak mudah ditiru dapat mendorong pada kinerja yang baik ( Dutta et al 2003).   
 Penelitian yang dilakukan oleh Morgan, Doglas dan Charlotte (2009) 
menyatakan kapabilitas pemasaran dapat berpengaruh positif pada kinerja. 
Begitupun penelitian yang dilakukan oleh Sohyon dan Aiken (2012) menyatakan 
kapabilitas pemasaran berpengaruh signifikan terhadap kinerja. 
 Berdasarkan penelitian yang dilakukan sebelumnya, maka dapat 
dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 
H3 : Kapabilitas pemasaran berpengaruh positif terhadap kinerja umkm 
4.     Pengaruh kapabilitas inovasi terhadap kinerja umkm  
 Kapabilitas inovasi berfokus pada merespon apa yang dibutuhkan oleh 
pelanggan yang terjadi melalui pengetahuan pasar. Penelitian dari Han et al 
(1998) menyatakan ada hubungan positif antara kapabilitas inovasi dengan kinerja 
perusahaan. Disamping itu dalam penelitiannya Lawson dan Samson (2001) juga 
menyatakan bahwa kapabilitas inovasi merupakan inovasi bisnis tertinggi yang 
dapat mencapai kinerja secara efektif. 
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 Berdasarkan penelitian yang dilakukan sebelumnya, maka hipotesis dari 
penelitian ini sebagai berikut: 
H4 : Kapabilitas inovasi berpengaruh positif terhadap kinerja  
5. Pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja umkm dengan kapabilitas    
pemasaran sebagai variabel mediasi. 
 Mahoney dan Pandia (1992) menyatakan suatu perusahaan dapat 
mengalahkan pesaingnya tidak karena memiliki sumber daya yang baik tetapi 
karena mempunyai kemampuan khusus yang dapat memanfaatkan sumber daya 
secara baik.  Kemampuan pemasaran mampu mengubah pengetahuan pasar 
menjadi langkah untuk melakukan tindakan apa yang dilakukan.  
Kemampuan pemasaran merupakan komponen penting yang 
memungkinkan perusahaan menggunakan sumber daya untuk mencapai kinerja, 
dalam hal ini orientasi pasar sebagai penggerak penting untuk mengembangkan 
kemampuan pemasaran. Sehingga kemampuan pemasaran secara positif berperan 
menjadi penghubung antara orientasi pasar dan kinerja (Ngo & O’Cass, 2012).  
Kemampuan pemasaran memanfaatkan orientasi pasar sebagai pengetahuan 
pasar untuk merespon kebutuhan pelanggan. Sedangkan untuk memberikan 
kontribusi terhadap kinerja yang dinginkan, orientasi pasar perlu untuk 
mengembangkan kemampuan pemasaran dengan menyelidiki proses internal. 
Orientasi pasar digunakan dalam mengembangkan kemampuan pemasaran untuk 
mencapai kinerja, sehingga dapat dikatakan kemampuan pemasaran berperan 
positif menjadi penghubung antara orientasi pasar dan kinerja (Murray et al., 
2011). 
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Berdasarkan penelitian yang dilakukan sebelumnya maka dapat dirumuskan 
hipotesisnya sebagai berikut : 
H5 : Orientasi pasar berpengaruh positif terhadap kinerja umkm dengan 
kapabilitas pemasaran sebagai variabel mediasi. 
6. Pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja umkm dengan kapabilitas inovasi   
sebagai variabel mediasi 
Kapabilitas inovasi dapat dikatakan sebagai kemampuan yang dimiliki 
perusahaan untuk mengembangkan solusi baru untuk memenuhi kebutuhan 
pelanggan saaat ini dan masa mendatang (Adler dan Shenhar, 1990). Kemampuan 
inovasi telah berperan dalam menghubungkan orientasi pasar dan kinerja sebagai 
implikasi dari budaya organisasi yang berorientasi pada pasar.  
Menurut Hult et al (2004) kemampuan inovasi berkaitan dengan merespon 
kebutuhan pelanggan yang belum dimanfaatkan, dengan menciptakan nilai 
superior bagi pelanggan yang pada gilirannya menghasilkan kinerja yang superior 
pula. Selanjutnya penelitian dilakukan Juho et al (2013) menunjukkan peran 
kemampuan inovasi sepenuhnya positif menghubungkan antara orientasi pasar 
dan kinerja yang akan bervariasi sepanjang siklus bisnis di perusahaan. 
 Orientasi pasar yang meliputi orientasi pelanggan, pesaing dan koordinasi 
antarfungsional dapat mendorong diterapkannya kemampuan inovasi sebagai 
upaya untuk menghantarkan orientasi pasar menghasilkan kinerja yang lebih baik 
(Han et al 1998). 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan sebelumnya maka dapat dirumuskan 
hipotesisnya sebagai berikut : 
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H6 : Orientasi pasar berpengaruh positif terhadap kinerja umkm dengan 
kapabilitas inovasi sebagai variabel mediasi. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
32 
 
 
BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu yang digunakan dalam penelitian ini mulai dari penyusunan proposal 
sampai tersusunnya laporan penelitian hingga data benar-benar sudah 
terkumpulkan memerlukan waktu 6 bulan yakni dari Oktober sampai dengan 
selesai. Sedangkan objek dalam penelitian ini adalah anggota UMKM Bangkit 
Wanita Mandiri (BMW) di Kab. Karanganyar. Penulis memilih UMKM Bangkit 
Mandiri Wanita (BMW) karena organisasi ini beranggotakan umkm yang berasal 
dari beberapa kecamatan di Kab. Karanganyar  dan memilih sektor industri 
pengolahan karena sektor ini merupakan sektor unggulan di Kab.  Karanganyar 
yang mampu menyumbang 40% dalam perekonomian dan wilayah ini memiliki 
potensi yang cukup baik di bidang pengembangan agro industri.  
 
3.2. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan oleh peneliti adalah penelitian kuantitatif. 
Penelitian kuantitatif merupakan penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
positivisme yang digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu, teknik 
pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat 
statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 
2010:13). Hasil analisis kuantitatif disajikan dalam bentuk angka-angka yang 
selanjutnya dapat dijelaskan dengan menggunakan kalimat uraian (Misbahuddin, 
2014:33). 
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Alasan penelitian menggunakan penelitian kuantitatif karena tujuan 
penelitian yang dilakukan ialah untuk mengetahui pengaruh orientasi pasar 
terhadap kinerja pada UMKM. Selain itu kapabilitas inovasi dan kapabilitas 
pemasaran dalam penelitian ini berperan sebagai penghubung antar dua variabel 
independen dan dependen atau disebut dengan variabel mediasi. 
 
3.3. Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
 Populasi merupakan wilayah generalisasi yang terdiri dari objek maupun 
subjek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang telah ditetapkan oleh 
peneliti untuk dipelajari, kemudian akan ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 
2010:115). Maka populasi dalam penelitian ini terdiri dari anggota UMKM 
Bangkit Mandiri Wanita (BMW) di Kab. Karanganyar yang berjumlah 335 
pengusaha, (Bangkit Mandiri Wanita Kab. Karanganyar).  
 
3.3.2. Sampel 
Sampel merupakan sebagian dari populasi. Sampel terdiri dari sejumlah 
anggota yang akan dipilih dari populasi, maka dengan mempelajari sampel 
penelitian dapat ditarik suatu kesimpulan (Sekaran, 2016:123). Ukuran sampel 
yang sesuai untuk SEM antara 100-200 sampel (Ferdinand, 2014:173). Sesuai 
dengan alat analisis yang digunakan Structural Equation Modeling (SEM) maka 
jumlah sampel yang akan diteliti menggunakan rumus 5 dikali jumlah variabel 
parameter yang akan diteliti (Ferdinanad, 2014:173). Sampel yang diambil 
sebanyak 5 dikali jumlah variabel parameter yaitu 5x23 = 115. Maka, jumlah 
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sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 115 responden pengusaha 
UMKM sektor industri pengolahan yang tergabung dalam organisasi UMKM 
Bangkit Wanita Mandiri (BMW) di Kab. Karanganyar. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
 Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik 
Nonprobability sampling. NonProbability sampling adalah teknik pengambilan 
sampel yang tidak memberi peluang sama bagi setiap unsur populasi untuk dipilih 
menjadi sampel. Sedangkan metode yang digunakan yakni metode purposive 
sampling. Purposive sampling merupakan teknik pengambilan sampel dengan 
mempertimbangan kriteria tertentu (Sugiyono, 2010:118). 
Kriteria pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. 
1. UMKM tergolong dalam sektor industri pengolahan yang telah beroperasi 
minimal selama 2 tahun. 
2. UMKM memiliki jumlah pekerja minimal 3 orang. 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
3.4.1. Data Primer 
 Data primer merupakan data yang diperoleh peneliti secara langsung dari 
sumber aslinya. Data primer secara khusus dikumpulkan agar memperoleh 
jawaban dari pertanyaan penelitian. Data primer biasanya diperoleh dari survey 
lapangan dengan menggunakan semua metode pengumpulan data ordinal 
(Sugiyono, 2010:402). 
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 Dalam pengambilan data primer tentang orientasi pasar, kapabilitas inovasi, 
kapabilitas pemasaran, dan kinerja menggunakan kuesioner yang diisi  oleh para 
responden. Pengambilan data primer selanjutnya diteliti untuk mengetahui kinerja 
yang dicapai UMKM. Data primer dalam penelitian ini bersumber dari pengusaha 
UMKM sektor industri pengolahan yang menjadi anggota UMKM Bangkit 
Mandiri Wanita (BMW) di Kab.Karanganyar. 
3.4.2. Data Sekunder  
 Data sekunder merupakan data yang dapat dikumpulkan secara tidak 
langsung dari sumbernya. Data sekunder biasanya telah dikumpulkan oleh 
lembaga pengumpul data kemudian data dipublikasikan kepada masyarakat 
pengguna data (Sugiyono, 2010:402). 
 Data sekunder dalam penelitian ini diambil dari studi pustaka berupa 
literature yang terkait, dari Dinas Perindustrian Koperasi dan UMKM Kab. 
Karanganyar serta data eksternal yang didapat dari buku, artikel, internet maupun 
jurnal-jurnal yang terkait dengan orientasi pasar, kapabilitas inovasi, kapabilitas 
pemasaran, dan kinerja.  
 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
3.5.1. Kuesioner  
 Kuesioner adalah daftar pertanyaan tertulis yang telah dirumuskan 
sebelumnya untuk dijawab oleh responden. Kuesioner merupakan suatu 
mekanisme pengumpulan data yang efisien jika peneliti mengetahui dengan tepat 
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apa yang diperlukan dan bagaimana mengukur variabel penelitian (Sekaran, 
2006:82). 
 Pertanyaan yang dapat diajukan dalam kuesioner ini menggunakan 
pertanyaan tertutup. Pertanyaan tertutup dapat membantu responden untuk 
membuat pilihan diantara serangkaian alternative yang diberikan oleh peneliti, 
pertanyaan yang diberikan responden menggunakan bentuk pilihan ganda. Jadi, 
dalam kuesioner responden tidak diberikan kesempatan untuk mengeluarkan 
pendapat (Sekaran, 2006:86). 
 Kuesioner yang dipakai dalam penelitian ini berbentuk checklist. Checklist 
atau daftar cek adalah suatu daftar dari beberapa aspek yang akan diriset 
(Kriyantono, 2010:99). Alasan penggunaan checklist yaitu menghemat waktu 
ketika pengusaha melakukan pengisian kuesioner. Sehingga pengusaha UMKM 
dapat dengan mudah menjawab pertanyaan yang telah diajukan. 
 Skala yang digunakan dalam penelitian ini yakni skala likert. Skala likert 
biasanya digunakan dalam suatu penelitian untuk mengukur sikap seseorang 
terhadap sikap objek. Skala likert didesain untuk dapat menelaah seberapa kuat 
subjek setuju atau tidak setuju (Sekaran, 2006:31). 
Untuk mendapat pertanyaan berupa peringkat angka-angka atau sering 
disebut skala likert dengan menghadapkan seorang responden dengan sebuah 
pertanyaan dan kemudian diminta untuk memberikan jawaban dengan penyataan 
positif (Sekaran, 2006:32). Dengan kententuan skor sebagai berikut: 
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Tabel 1.1 
Skala Likert 
 
 Skor 
Sangat Setuju (SS) 5 
Setuju (S) 4 
Netral (N) 3 
Tidak Setuju (TS) 2 
Sangat Tidak Setuju (STS) 1 
Sumber : Sekaran, 2006 
3.5.2.  Studi Pustaka 
 Studi pustaka merupakan sumber dan ilmu pengetahuan baik berupa teori, 
konsep, variabel, hubungan variabel maupun kenyataan hasil penelitian yang 
sudah dilakukan peneliti lainnya (Supardi, 2005:62). Buku yang dapat digunakan 
dalam penelitian ini yaitu: teori kapabilitas dinamis, manajemen pemasaran, 
strategi pemasaran, orientasi pasar, kapabilitas pemasaran, kapabilitas inovasi, dan 
kinerja Usaha Mikro kecil Menengah. Sedangkan metodologi penelitian dan 
metode alat analisis menggunakan SEM-PLS dengan SmartPLS 3.0.  Selain itu, 
dalam penelitian ini jurnal yang relevan terkait dengan penelitian dapat digunakan 
seperti tentang orientasi pasar, kapabilitas pemasaran, kapabilitas inovasi, dan 
kinerja Usaha Mikro Kecil Menengah. 
3.5.3. Dokumentasi  
 Dokumentasi adalah mencari atau menggunakan data-data primer dengan 
melalui data-data dari prasasti-prasasti, naskah-naskah (baik dalam bentuk barang 
cetakan maupun rekaman), data gambar atau foto dan lain sebagainya (Supardi, 
2005:138). Penelitian ini menggunakan data pendukung dari perusahaan seperti 
data jumlah UMKM yang berada di Kab. Karanganyar, jumlah UMKM yang 
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tergabung dalam organisasi UMKM Bangkit Mandiri Wanita (BMW) di kab. 
Karanganyar dan data dari website resmi Badan Pusat Statistik yang berkaitan 
dengan UMKM Kab. Karanganyar. 
 
3.6. Variabel Penelitian  
Variabel penelitian yaitu suatu atribut atau sifat dan nilai dari orang, objek 
atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2010:03). Variabel yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah variabel dependen, variabel independen dan 
variabel mediasi. 
Variabel Independen atau sering disebut variabel bebas merupakan variabel 
yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab berubahnya variabel dependen. 
Dalam SEM (Struktural Equation Modeling) variabel ini disebut sebagai variabel 
laten eksogen. Variabel laten eksogen dalam penelitian ini yaitu orientasi pasar. 
Variabel Dependen atau disebut variabel terikat merupakan variabel yang 
dipengaruhi atau menjadi akibat adanya variabel bebas. Dalam SEM (Struktural 
Equation Modeling) variabel ini disebut sebagai variabel laten endogen. Variabel 
laten endogen dalam penelitian ini yaitu kinerja umkm 
Variabel Perantara (mediating/intervening variabel) merupakan variabel 
yang mempengaruhi hubungan antara variabel dependen dengan independen. 
Variabel ini juga disebut sebagai variabel penyela/perantara yang terletak di 
antara variabel independen dan dependen, sehingga variabel independen tidak 
secara langsung mempengaruhi berubahnya variabel dependen. Variabel mediasi 
dalam penelitian ini yaitu kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi. 
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3.7. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional adalah penjabaran dari setiap variabel terhadap 
indikator-indikator yang membentuknya. Pada penelitian ini indikator-indikator 
tersebut sebagai berikut : 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel 
 
Variabel Devinisi  Indikator 
Variabel Laten 
Eksogen : 
1. Orientasi Pasar 
Orientasi pasar dapat diartikan 
sebagai budaya organisasi yang 
diciptakan untuk memberikan nilai 
superior kepada pelanggan secara 
efektif dan efisien dengan 
mengembangkan kapabilitas yang 
dimiliki organisasi untuk mencapai 
kinerja jangka panjang organisasi. 
(Narver & Slater, 
1990). 
1. 1. Orientasi Pelanggan 
2. 2. Orientasi Pesaing 
3.Koordinasi 
Antarfungsional 
 
 
2. Variabel 
Mediasi: 
Kapabilitas 
Pemasaran 
Kapabilitas pemasaran berkaitan 
dengan kemampuan organisasi 
tentang pengetahuan pasar  
mengenai kebutuhan pelanggan dan 
memenuhi kebutuhan pelanggan 
dengan menciptkan produk dan 
layanan yang berbeda dari pesaing. 
Salah satu cara yang dapat 
dilakukan  membuat merek yang 
unik dan kuat. Organisasi yang 
memiliki merek yang unik dan kuat 
dapat menetapkan harga yang sesuai 
dengan pasar sehingga mampu 
meningkatkan kinerja.  
Muray et al (2011). 
1. Kemampuan 
penjualan 
2. Kemampuan 
pengembangan 
produk 
3. Kemampuan 
komunikasi 
pemasaran 
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3. Kapabilitas 
Inovasi 
Kemampuan inovasi berkaitan 
dengan kemampuan organisasi 
untuk menciptakan ide-ide baru 
yang bertujuan menciptakan nilai 
tambah secara langsung bagi 
organisasi maupun tidak langsung 
bagi pelanggan. Pembaharuan ide-
ide dapat diwujudkan dalam bentuk 
produk, proses produksi, layanan, 
manajemen, dan pemasaran. 
Weerawardena et al 
(2003). 
1. Inovasi Produk  
2. Inovasi Proses 
Produksi 
3. Inovasi 
manajemen 
4. Inovasi pemasaran 
Variabel Laten 
Endogen:  
4.Kinerja 
UMKM 
Kinerja suatu organisasi dapat 
diartikan sebagai kesuksesan yang 
dicapai organisasi dalam produk 
baru dan pengembangan pasar dan 
pencapaiannya dapat diukur melalui 
pertumbuhan, penjualan, dan porsi 
pasar. Penilaian kinerja dengan 
membandingkan apa yang telah 
dicapai pesaing dalam pasar, 
menjadi informasi yang penting 
untuk memantau pertumbuhan 
pangsa pasar. 
Pelham & Wilson 
(1996). 
1. Pertumbuhan  
2. Penjualan 
3. Pangsa Pasar 
Sumber : Data yang diolah, 2019 
 
3.8.    Teknik Analisis Data 
Teknik analisis data adalah mendeskripsikan teknik analisis apa yang 
digunakan oleh peneliti untuk menganalisis data yang telah terkumpul termasuk 
proses pengujiannya (Sanusi, 2011:115). Teknik analisis data dalam penelitian ini 
menggunakan analisis  Structural Equation Modeling (SEM). Menurut Jonathan 
Sarwono SEM merupakan teknik statistik yang digunakan untuk membangun dan 
menguji model statistik yang biasanya dalam bentuk model-model sebab akibat.  
Sedangkan menurut Sholihin, Mahfud dan Ratmono (2013) Structural 
Equation Modeling (SEM) merupakan salah satu jenis multivariate (Multivariate 
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Analysis) yaitu aplikasi metode statistika untuk menganalisis beberapa variabel 
penelitian secara stimultan atau serempak. Definisi lain menyebutkan model 
persamaan Struktural Equation Modeling (SEM) adalah generasi kedua terkini 
analisis multivariate yang memungkinkan peneliti untuk menguji hubungan antar 
variabel yang komplek untuk memperoleh gambaran menyeluruh mengenai 
keseluruhan model (Imam Ghozali, 2010:3). Salah satu teknik analisis SEM yang 
berbasis varian ialah Partial Least Square (PLS).  
Partial Least Square (PLS) adalah teknik statistik multivariat yang 
melakukan pembandingan antara variabel dependen berganda dan variabel 
independen berganda. Partial Least Square (PLS) dapat digunakan dengan 
bantuan software SmaPLS 3.0 M3, warPLS, dan XLstat. 
PLS dapat melakukan pengujian model pengukuran dan pengujian model 
struktural. Model pengukuran digunakan untuk menguji validitas dan reabilitas, 
sedangkan model struktural untuk menguji hipotesis (Jogiyanto dan Abdillah, 
2009:11-14). 
PLS adalah model persamaan Structural Equation Modeling (SEM) yang 
berbasis komponen atau varian. Menurut Ghozali (2014:07) PLS merupakan 
pendekatan alternative yang bergeser dari pendekatan SEM berbasis kovarian 
menjadi berbasis varian. SEM yang berbasis kovarian umumnya menguji 
kausalitas/teori sedangkan PLS lebih bersifat predictive model. Partial Least 
Square (PLS) merupakan metode analisis yang kekuatan powerfull, karena tidak 
mengasumsikan data harus dengan pengukuran skala tertentu dan dapat 
menggunakan sampel dengan jumlah yang kecil. 
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 Menurut Ghozali (2014:31) tujuan PLS adalah membantu peneliti 
mendapatkan nilai variabel laten untuk tujuan prediksi. Model formalnya 
menjelaskan variabel laten adalah linear agregat dari indikator-indikatornya. 
Weight astimate untuk menciptakan komponen skor variabel laten yang didapat 
berdasarkan inner model ( model struktural yang menghubungkan antar variabel 
laten) dan outer model (model pengukuran yang menghubungkan antara indikator 
dengan variabel konstruknya) dispesifikasi. Hasilnya adalah residual variance 
dari variabel dependen. 
 Estimasi parameter yang didapat dengan PLS  dapat dikategorikan menjadi 
tiga. Kategori pertama, adalah weight estimate yang digunakan untuk menciptakan 
skore variabel laten. Kedua, mencerminkan estimasi jalur (path estimate) yang 
menghubungkan variabel laten dan antar variabel laten serta blok indikatornya 
(loading). Ketiga, berkaitan dengan means dan lokasi parameter  (nilai konstanta 
regresi) untuk indikator dan variabel laten. Untuk memperoleh ketiga estimasi 
tersebut, PLS menggunakan proses iterasi tiga tahap dan setiap tahap iterasi 
menghasilkan estimasi. Tahap pertama menghasilkan weight estimate, tahap 
kedua menghasilkan estimasi untuk inner model dan outer model, dan tahap 
ketiga menghasilkan estimasi means dan lokasi  (Ghozali, 2014:32). 
 Pada dua tahap pertama proses iterasi indikator dan variabel laten 
diperlakukan sebagai deviasi (pentimpangan) dari nilai means (rata-rata). Pada 
tahap ketiga untuk hasil estimasi dapat diperoleh berdasarkan pada data metric 
original, hasil weight estimate dan path estimate pada tahap kedua digunakan 
untuk menghitung means dan lokasi parameter. Tahap pertama merupakan 
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jantung dari agloritma PLS yang berisi prosedur iterasi yang selalu akan 
menghasilkan weight estimate yang stabil. Komponen skore estimate untuk setiap 
variabel laten didapat dengan dua cara. Pertama, melalui outside aproksimasi yang 
menggambarkan weighted agregat dari indikator konstruk  dan melalui inside 
aproksimasi yang merupakan weighted agregat compenent score lainnya yang 
berhubungan dengan konstruk dalam model teoritis (Ghozali, 2014:33). 
Keunggulan dan kelemahan PLS adalah sebagai berikut (Abdillah dan Jogiyanto, 
2015) : 
1. Keunggulan 
a. Mampu memodelkan banyak variabel dependen dan independen (model 
kompleks). 
b. Mampu mengolah masalah multikoloniaritas antar variabel independen. 
c. Hasil tetap kokoh (robusti) walaupun terdapat data yang tidak normal dan 
hilang (missing value). 
d. Menghasilkan variabel laten independen secara langsung berbasis cross-
product yang melibatkan variabel laten dependen sebagai kekutan prediksi. 
e. Dapat digunakan pada konstruk reflektif dan normative. 
f. Dapat digunakan dengan jumlah sampel kecil. 
g. Tidak mensyaratkan data terdistribusi normal. 
h. Dapat digunakan pada data dengan tipe skala berbeda seperti skala normal, 
ordinal, kontinus. 
2.    Kelemahan 
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a.   Sulit menginterprestasikan loading variabel laten independen jika berdasarkan 
pada hubungan cross-product yang tidak ada. 
b. Properti distribusi estimasi yang tidak diketahui menyebabkan tidak 
diperolehnya nilai signifikansi kecali melakukan bootstrap. 
c.  Terbatas pada pengujian model estimasi statistika. 
 
3.8.1. Model Pengukuran atau Outer Model 
 Model pengukuran digunakan untuk menguji validitas konstruk dan 
reliabilitas instrument. Uji validitas dilakukan untuk mengukur kemampuan 
instrument penelitian mengukur apa yang seharusnya diukur. Sedangkan uji 
reliabilitas menunjukkan ketepatan maupun akurasi dari pengukurnya. Uji 
reliabilitas digunakan untuk mengukur konsistensi alat ukur dalam mengukur 
suatu konsep atau digunakan untuk mengukur konsistensi responden dalam 
menjawab item pertanyaan dalam kuesioner atau instrument penelitian (Cooper 
dalam Abdillah dan Jogiyanto, 2015). 
Pengujian model pengukuran digunakan untuk mengetahui tingkat 
reliabilitas dan validitas konstruk-konstruk yang akan diuji. Uji validitas 
digunakan untuk mengetahui kemampuan instrument penelitian mengukur apa 
yang seharusnya diukur. Sedangkan uji reliabilitas digunakan untuk mengukur 
konsistensi internal alat ukur (Abdillah dan Jogiyanto, 2009). 
Alat ukur yang digunakan untuk menguji atau mengukur instrument penelitian 
yang dibuat dengan melakukan pengujian sebagai berikut : 
1.    Uji Validitas Konvergen dan Diskriminan 
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Validitas konvergen terjadi apabila skor yang diperoleh dari dua instrument 
berbeda mempunyai korelasi yang lebih tinggi. Validitas konvergen dapat dilihat 
dari korelasi antar skor item/indikator dengan konstruknya. Indikator dikatakan 
memenuhi validitas konvergen apabila nilai korelasi diatas 0,70. Namun, pada 
riset pengembangan skala loading 0,50 sampai 0,60 masih dapat diterima. Nilai 
skor loading dapat dilihat dari hasil olah data pada tabel outer loadings (Mean, 
STDEV, T-Values). Apabila nilai tersebut kurang dari 0,50 maka indikator 
dikeluarkan dan direstimasi kembali (Ghozali, 2014:39). 
Validitas diskriminan berhubungan dengan prinsip bahwa pengukur-
pengukur suatu konstruk harusnya berkorelasi tinggi. Nilai cross loading dari 
setiap indikator dari masing-masing variabel laten masih memiliki loading faktor 
yang lebih besar dibandingkan nilai loading jika dihubungkan dengan variabel 
laten lainnya. (Jogiyanto dan Abdillah, 2009:61). 
2.    Uji Reliabilitas  
Uji reliabilitas dapat dilihat dari Cronbach’s dan Composite reliability. 
Untuk dapat dikatakan konstruk reliable, maka nilai cronbach’s alpha harus > 0,6 
dan Composite reliability harus > 0,7 (Jogiyanto dan Abdillah, 2009:81). 
Cronbach’s alpha adalah teknik statistik yang digunakan untuk mengukur 
konsistensi internal dalam uji reliabilitas instrument atau data psikomotorik. 
Composite reliability adalah teknik statistika untuk uji reliabilitas yang sama 
dengan cronbach’s alpha. Namun, Composite reliability mengukur nilai 
reliabilitas sesungguhnya dari suatu variabel sedangkan cronbach’s alpha 
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mengukur nilai terendah reliabilitas suatu variabel, sehingga Composite reliability 
lebih tinggi dari cronbach’s alpha (Jogiyanto dan Abdillah, 2009:62). 
3.8.2. Model Struktural atau Inner Model 
 Inner model (inner relation, structural model dan substantive theory) 
menggambarkan hubungan antara variabel laten berdasarkan pada teori substantif. 
Model struktural dievaluasi dengan menggunakan R-Square untuk konstruk 
dependen, Stone-GeisserQ-square test untuk predictive relevance dan uji t serta 
signifikansi dari koefisien parameter jalur struktural.  
Model struktural dalam PLS dievaluasi dengan menggunakan R2 untuk 
konstruk dependen, nilai koefisien path atau t-values tiap path untuk uji signifikansi antar 
konstruk dalam model struktural. Nilai R2 digunakan untuk mengukur tingkat variasi 
perubahan variabel independen terhadap variabel dependen. Semakin tinggi nilai R2 
berarti semakin baik model prediksi dari model penelitian yang diajukan (Abdillah dan 
Jogiyanto, 2015).  
3.8.3.  Pengujian Hipotesis 
Nilai koefisien path atau inner model menunjukkan tingkat signifikansi dalam 
pengujian hipotesis. Skor koefisien path atau inner model yang ditunjukkan oleh nilai T-
statistic, harus diatas 1,96 untuk hipotesis dua ekor (two-tailed) dan diatas 1,64 untuk 
hipotesis satu ekor (one-tailed) untuk pengujian hipotesis pada alpha 5 persen dan poer 
80 persen (Hair et al. 2006) dalam (Abdillah dan Jogiyanto, 2015). 
3.8.4. Metode Sobel 
   Penelitian ini terdapat variabel mediating yaitu kapabilitas pemasaran dan 
kapabilitas inovasi. Menurut Baron dan Kenny (1986) dalam Ghozali (2009) suatu 
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variabel disebut variabel mediating jika variabel tersebut ikut mempengaruhi hubungan 
antara variabel eksogen (independen) dan variabel endogen (dependen). 
  Pengujian hipotesis mediasi dapat dilakukan dengan prosedur yang dikembangkan 
oleh Sobel (1982) dan dikenal dengan uji Sobel (Sobel test). Uji Sobel dilakukan dengan 
cara menguji kekuatan pengaruh tidak langsung variabel laten eksogen (X) ke variabel 
laten endogen (Y) melalui variabel intervening/mediating (M). Pengaruh tidak langsung 
X ke Y melalui M dihitung dengan cara mengalikan jalur X    M (a) dengan jalur M     Y 
(b) atau ab. Jalur koefisien ab = (c – c’), dimana c adalah koefisien pengaruh X terhadap 
Y tanpa mengontrol M, sedangkan c’ adalah koefisien pengaruh X terhadap Y setelah 
mengontrol M. Standart eror koefisien a dan b ditulis dengan Sa dan Sb besarnya standart 
eror pengaruh tidak langsung (indirect effect) Sab dihitung dengan rumus dibawah ini : 
Sab = √b
2
 Sa
2
 + a
2
sb
2
 + Sa
2
Sb
2 
 Untuk menguji signifikansi pengaruh tidak langsung, maka kita perlu 
menghitung nilai t dari koefisien ab dengan rumus sebagai berikut :  
                    ab 
t = 
                    Sab 
 Nilai t hitung dibandingkan nilai t tabel yaitu >= 1,96. Jika nilai t hitung 
lebih besar dari nilai t tabel maka dapat disimpulkan terjadi pengaruh mediasi 
(Ghozali, 2016). 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
1.    Perkembangan Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) saat ini telah mendominasi 
dunia usaha Indonesia. UMKM mempunyai peranan penting dalam menggerakkan 
roda perekonomian Indonesia yang berbasis pada usaha rakyat, karena kegiatan 
ekonomi ini tidak dapat dipisahkan dari kehidupan masyarakat dalam mencukupi 
kebutuhan hidup dan memiliki fleksibilitas yang tinggi dalam aktivitasnya.  
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) dibedakan menjadi empat 
kategori yaitu usaha mikro, usaha kecil, usaha menengah, dan usaha besar. Usaha 
Mikro adalah usaha produktif milik orang perseorangan dan atau badan usaha 
perorangan yang memenuhi kriteria usaha mikro sebagaimana diatur dalam 
Undang-Undang.  Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri 
sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan 
merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan yang dimiliki, 
dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun tidak langsung dari usaha 
menengah atau usaha besar yang memenuhi kriteria usaha kecil sebagaimana yang 
dimaksud dalam Undang-Undang.  
Usaha menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang 
dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian 
langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau usaha besar dengan 
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jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan sebagaimana diatur dalam 
Undang-Undang. Usaha Besar adalah usaha ekonomi produktif yang dilakukan 
oleh badan usaha dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan 
lebih besar dari usaha menengah, yang meliputi usaha nasional milik negara atau 
swasta, usaha patungan, dan usaha asing yang melakukan kegiatan ekonomi di 
Indonesia. 
Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) terdiri dari berbagai sektor 
dalam aktivitasnya diantaranya sektor perdagangan, hotel dan restoran, industri 
pengolahan, pertanian, peternakan, kehutanan, perikanan, jasa-jasa, keuangan, dan 
persewaan. UMKM Sektor Industri Pengolahan 
Industri pengolahan adalah suatu kegiatan ekonomi yang melakukan 
kegiatan mengubah suatu barang dasar secara mekanis, kimia, atau dengan tangan 
sehingga menjadi barang jadi atau setengah jadi, dan atau barang yang kurang 
nilainya menjadi barang yang lebih tinggi nilainya, dan sifatnya lebih dekat 
dengan pemakai akhir. 
2. Dasar Hukum Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) di Karanganyar 
Dasar hukum yang mengatur tentang Kedudukan, susunan organisasi, tugas, 
Fungsi dan Tata Kerja Dinas Perdagangan, Tenaga Kerja, Koperasi, Usaha Kecil 
dan Menengah diatur dalam Peraturan Bupati Kabupaten Karanganyar Nomor 99 
Tahun 2016. 
3. Struktur Organisasi 
Susunan Organisasi Perindustrian, Perdagangan, Koperasi, Usaha Kecil dan 
Menengah terdiri dari : 
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a. Kepala Dinas 
b. Sekretariat, membawahi : 
 Sub Bagian Perencanaan 
 Sub Bagian Keuangan 
 Sub Bagian Umum dan Kepegawaian  
c. Bidang Koperasi, usaha Kecil dan Menengah, membawahkan : 
 Seksi Pemberdayaan dan Perlindungan Koperasi 
 Seksi Pengawasan dan Pemeriksaan Koperasi 
d. Bidang Perdagangan dan Pasar, membawahkan : 
 Seksi usaha Perdagangan dan perlindungan Konsumen 
 Seksi Penataan dan Keamanan Pasar 
 Seksi Pengembangan Pasar 
e. Bidang Pelatihan dan Penempatan Tenaga Kerja, membawahkan : 
 Seksi Pendaftaran Tenaga Kerja 
 Seksi Pelatihan dan Produktifitas 
 Seksi Penempatan Tenaga Kerja dan Transmigrasi 
f. Bidang Hubungan Industrial, membawahkan : 
 Seksi Hubungan Industrial dan Persyaratan kerja 
 Seksi Pencegahan dan Penyelesaian Perselisihan  
g. Unit Pelaksana Teknis Daerah 
h. Kelompok Jabatan Fungsional 
4. Kriteria Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 
a. Kriteria Usaha Mikro adalah sebagai berikut : 
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(1) Memiliki kekayaan bersih paling banyak Rp50.000.000,00 (lima puluh juta 
rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha 
(2) Memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak RP30.000.000,00 (tiga 
puluh juta rupiah). 
b. Kriteria Usaha kecil adalah sebagai berikut :  
(1) Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp50.000.000,00 (lima puluh juta 
rupiah) sampai dengan paling banyak Rp500.000.000,00 (lima ratus juta 
rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha. 
(2) Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp300.000.000,00 (tiga ratus 
juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp2.500.000.000,00 (dua milyar 
lima ratus juta rupiah). 
c. Kriteria Usaha Menengah adalah sebagai berikut : 
(1) Memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp500.000.000,00 (lima ratus juta 
rupiah) sampai dengan paling banyak Rp10.000.000,00 (sepuluh milyar 
rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha 
(2) Memiliki hasil penjulan tahunan lebih dari Rp2.500.000.000,00 (dua milyar 
lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp50.000.000.000,00 
(lima puluh milyar rupiah). 
d. Kriteria UMKM Industri Pengolahan dibagi dalam 4 golongan yaitu : 
(1)   Industri Rumah Tangga (banyaknya tenaga kerja 1-4 orang) 
(2)   Industri Kecil (banyaknya tenaga kerja 5-19 orang) 
(3)   Industri Sedang (banyaknya tenaga kerja 20-99 orang ) 
(4)   Industri Besar ( banyaknya tenaga kerja 100 orang atau lebih) 
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4.2.  Pengumpulan data 
  Penyebaran kuesioner pada penelitian ini ditunjukkan untuk pengusaha 
UMKM sektor industri pengolahan di Kab. Karanganyar yang tergabung dalam 
organisasi UMKM yaitu Bangkit Mandiri Wanita (BMW), alasan peneliti 
menyebarkan kuesioner di organisasi UMKM Bangkit Mandiri Wanita (BMW) 
karena di organisasi tersebut sebagian besar bergerak dalam industri pengolahan 
yang anggotanya terdiri dari perwakilan masing-masing kecamatan di Kab. 
Karanganyar. Peneliti mengambil sampel sebesar 115 responden dengan 
menggunakan teknik purposive sampling. 
Penelitian ini dilaksanakan selama bulan November 2018 sampai April 
2019. Penelitian ini dilakukan untuk meneliti kinerja pada UMKM di Kab. 
Karanganyar. Untuk menghindari kuesioner tidak kembali maka peneliti meminta 
responden untuk mengisi kuesioner secara langsung. 
 
4.2.1. Deskripsi Responden 
  Data sampel yang diambil yaitu 115 sampel dari seluruh populasi 
UMKM Bangkit Mandiri Wanita (BMW) di Kab. Karanganyar. Hasil penyebaran 
kuesioner dapat dilihat dari tabel sebagai berikut : 
Tabel 4.1 
Penyebaran Kuesioner 
 Jumlah Persentase (%) 
Jumlah kuesioner yang disebar 125 100 
Kuesioner rusak 0 0 
Kuesioner diolah 115 92 
Jumlah 115 92 
Sumber : Data yang diolah, 2019 
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 Berdasarkan data pada tabel diatas dapat diketahui bahwa kuesioner yang 
telah disebarkan tersebut, kembali semua dan semua dapat diolah atau tidak ada 
data kuesioner yang rusak. 
Tabel 4.2 
Kuesioner Kembali 
 
 Jumlah Persentase (%) 
Jumlah Kuesioner yang disebar 125 100 
Kuesioner rusak 0 0 
Kuesioner diolah 115 92 
Jumlah 115 92 
Sumber : Data yang diolah, 2019 
 Penelitian ini menghasilkan gambaran tentang responden dari jenis 
kelamin, jenis usaha, dan pendidikan terakhir.  
1.  Jenis Kelamin 
Adapun data mengenai jenis kelamin responden UMKM yang tergabung 
dalam Bangkit Mandiri Wanita (BMW) sektor industri pengolahan di Kab. 
Karanganyar adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.3 
Jenis Kelamin Responden 
 Jumlah Persentase (%) 
Laki-laki 40 34,783% 
Perempuan 75 65,217% 
Jumlah 115 100 
Sumber : Data yang diolah, 2019 
 Berdasarkan data pada tabel diatas dapat diketahui bahwa pengusaha 
UMKM yang bergerak di sektor industri pengolahan didominasi oleh perempuan 
sebanyak  65,217% sedangkan untuk pengusaha UMKM laki-laki sebanyak 
34,783% dari total 115 respon pengusaha UMKM sektor industri pengolahan 
yang telah disebar.   
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2.  Pendidikan Terakhir 
 Adapun data responden berdasarkan pendidikan terakhir pengusaha 
UMKM Bangkit Mandiri Wanita (BMW) sektor industri pengolahan di Kab. 
Karanganyar adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.4 
Pendidikan Terakhir Responden 
 Jumlah Persentase (%) 
SD 7 6,08696% 
SLTP 20 17% 
SLTA 63 54,783% 
DIPLOMA/S1 25 21,7391% 
Jumlah 115 100 
Sumber : Data yang diolah, 2019  
 Berdasarkan data pada tabel diatas dapat diketahui bahwa pengusaha 
UMKM sektor industri pengolahan sebagian besar berpendidikan lulusan SLTA 
yaitu sebesar 54,783%, sedangkan untuk lulusan diploma atau sarjana sebesar 
21,7391%, sisanya sebesar 17% untuk lulusan SLTP dan 6,08696% untuk lulusan 
SD dari total 115 responden. 
3.  Jenis Usaha 
 Adapun data responden berdasarkan jenis usaha pelaku UMKM Bangkit 
Mandiri Wanita (BMW) di sektor industri pengolahan di Kab. Karanganyar 
adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.5 
Jenis Usaha Responden 
Jenis Usaha  Jumlah Persentase 
Keripik, kerupuk dan sejenisnya 36 31,30% 
Kue dan makanan ringan  23 20% 
Handycraft 9 7,82% 
Kerajinan tangan berupa mainan dan 
kulit  
8 6,95% 
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Batik 10 8,69% 
Tahu 5 4,34% 
Pengolahan jahe dan sejenisnya 6 5,21% 
Konveksi 13 11,30% 
Produksi wedang uwuh 5 4,34% 
Jumlah  115 100% 
Sumber : Data yang diolah, 2019 
 
 Berdasarkan data pada tabel diatas dapat diketahui bahwa sektor industri 
pengolahan UMKM BMW di Kab. Karanganyar terbagai menjadi beberapa jenis 
lapangan usaha. Usaha keripik sejenisnya mendominasi responden paling banyak 
terambil dalam sampel penelitian yakni sebesar 36 usaha dengan persentase 
31,30%., kemudian diikuti kue sejenisnya sebesar 23 usaha dengan persentase 
20%. Usaha bidang handycraft sebesar 9 usaha dengan presentase 7,82%, di 
bidang kerajinan tangan sebesar 8 usaha dengan presentase 6,95%.  Di bidang 
pembuatan batik sebesar 10 usaha dengan presentase 8,69%, pengolahan tahu 
sebesar 5 usaha dengan presentase 4,34%, pengolahan jahe dan sejenisnya sebesar 
6 usaha dengan presentase 5,21%. Kemudian untuk bidang konveksi sebesar 13 
usaha dengan presentase 11,30% dan terakhir produksi wedang uwuh sebesar 5 
usaha dengan presentase 4,34%.  
 
4.3. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.3.1. Pengujian Model Pengukuran (Outer Model) 
Pengujian model pengukuran digunakan untuk memvalidasi model 
penelitian yang dibangun. Pengujian tersebut dengan menggunakan bantuan 
program SmartPLS. Ada dua parameter utama yang dibangun yaitu uji validitas 
konstruk dan uji reliabilitas. Uji validitas konstruk meliputi uji validitas 
konvergen dan uji validitas diskriminan. Jumlah sampel adalah 115 responden. 
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1. Uji validitas konstruk 
a. Validitas Konvergen 
Validitas konvergen dari model pengukuran dapat diketahui dengan 
menggunakan indikator reflektif dinilai berdasarkan loading factor indikator-
indikator yang mengukur konstruk tersebut. Dalam penelitian ini terdapat empat 
konstruk dengan jumlah indikator tiga sampai lima dan menggunakan skala 
numerik satu sampai lima. Validitas konvergen dapat dilihat dari korelasi antar 
skor item/indikator dengan skor konstruknya. Dianggap memenuhi validitas 
konvergen apabila memiliki nilai korelasi diatas 0,5. Berikut ini adalah hasil 
pengujian validitas konvergen dari konstruk-konstruk yang diujikan : 
Tabel 4.6 
Tabel Outer Loading 
Indikator Loading Factor Keterangan 
ORIENTASI PASAR 
X111 0,818 Valid 
X112 0,774 Valid 
X12 0,581 Valid 
X131 0,707 Valid 
X132 0,635 Valid 
KAPABILITAS PEMSARAN 
Z111 0,579 Valid 
Z112 0,789 Valid 
Z121 0,689 Valid 
Z122 0,639 Valid 
Z131 0,744 Valid 
Z132 0,705 Valid 
KAPABILITAS INOVASI 
Z211 0,688 Valid 
Z212 0,844 Valid 
Z221 0,797 Valid 
Z222 0,730 Valid 
Z23 0,698 Valid 
Z242 0,745 Valid 
KINERJA 
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Y111 0,647 Valid 
Y112 0,740 Valid 
Y12 0,704 Valid 
Y131 0,723 Valid 
Y132 0,691 Valid 
Sumber : Data diolah dengan SmartPLS, 2019 
Berdasarkan tabel Outer Loading diatas, maka semua indikator dari 
konstruk kinerja umkm sudah memenuhi validitas konvergen karena memiliki 
nilai skor lebih dari 0,5. 
b.  Uji Validitas Diskriminan 
 Validitas diskriminan berhubungan dengan prinsip bahwa pengukur-
pengukur dari suat konsrtuk seharusnya berkorelasi tinggi. Adapun validitas 
diskriminan berdasarkan pengolahan data yang telah dilakukan, adalah sebagai 
berikut : 
   Tabel 4.7 
   Tabel Validitas Diskriminan 
 KI KP KU OP 
X111 0.686 0.573 0.372 0.818 
X112 0.658 0.635 0.229 0.774 
X12 0.471 0.464 0.298 0.581 
X131 0.470 0.490 0.305 0.707 
X132 0.305 0.320 0.288 0.635 
Y111 0.538 0.371 0.647 0.342 
Y112 0.343 0.384 0.740 0.244 
Y12 0.315 0.451 0.704 0.248 
Y131 0.387 0.342 0.723 0.307 
Y132 0.398 0.434 0.691 0.379 
Z111 0.363 0.579 0.263 0.417 
Z112 0.502 0.789 0.419 0.555 
Z121 0.414 0.689 0.281 0.418 
Z122 0.486 0.639 0.412 0.553 
Z131 0.702 0.744 0.499 0.523 
Z132 0.586 0.705 0.429 0.518 
Z211 0.688 0.537 0.287 0.478 
Z212 0.844 0.548 0.457 0.673 
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Z221 0.797 0.564 0.439 0.566 
Z222 0.730 0.717 0.340 0.620 
Z23 0.698 0.496 0.445 0.543 
Z242 0.745 0.533 0.588 0.558 
Sumber : Hasil olah data SmartPLS, 2019 
 Berdasarkan pada tabel diatas dapat dikatahui bahwa nilai cross loading 
dari setiap indikator dari masing-masing variabel laten memiliki nilai loading 
factor yang lebih besar dibandingkan nilai loadingnya jika dibandingkan dengan 
variabel laten lainnya. Hal ini  menunjukkan bahwa setiap variable laten memiliki 
validitas diskriminan yang baik. 
c.       Uji Reliabilitas 
 Reliabilitas suatu pengukur menunjukkan stabilitas dan konsistensi dari 
suatu instrument pengukur konsep suat variabel. Reliabilitas dapat diukur dengan 
melihat nilai cronbach’s Alpha dan Composite Reliability. Cronbach’s Alpha 
mengukur batas nilai reliabilitas suatu konstruk sedangkan Composite Reliability 
mengukur nilai sesungguhnya reliabilitas suatu konstruk. Suatu konstruk 
dikatakan reliabel, jika nilai Cronbach’s Alpha harus > 0,6 dan nilai Composite 
Reliability harus > 0,7. Adapun hasil uji reliabilitas konstruk dapat dilihat pada 
tabel berikut : 
                          Tabel 4.8 
                    Nilai Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability 
 Cronbach’s Alpha Composite Reliability 
Kapabilitas Inovasi 0.846 0.886 
Kapabilitas Pemasaran 0.783 0.847 
Kinerja UMKM  0.742 0.829 
Orientasi Pasar 0.753 0.832 
Sumber : Hasil olah data SmartPLS, 2019 
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 Berdasarkan dari tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s 
Alpha lebih besar dari 0,6 dan Composite Reliability lebih besar dari 0,7. Maka 
dapat disimpulkan pengukur yang digunakan dalam penelitian ini dikatakan 
reliabel.  
 
4.3.2.  Pengujian Model Strktural (Inner Model) 
1.         Uji R Square 
  Pengujian model struktural dapat dilakukan dengan menggunakan nilai R 
Square dan Predive Relevance (Q2) serta Goodness of Fit (GoF).  
Gambar 4.1 
Pengukuran Struktural (Inner Model) 
  
Sumber : Hasil olah data SmartPLS, 2019 
 Pada pengukuran model struktural atau inner model dalam SEM PLS dapat 
dilakukan dengan melihat tabel R Square. Berikut ini nilai R Square hasil 
pengolahan data yang dilakukan.  
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Tabel 4.9 
Nilai R Square 
Variabel R Square 
Kapabilitas Inovasi 0.587 
Kapabilitas Pemasaran 0.526 
Kinerja umkm 0.375 
Sumber : Hasil olah data SmartPLS, 2019 
 Pada penelitian ini menggunakan satu variabel dependen yang dipengaruhi 
oleh variabel lainnya yakni kinerja umkm yang dipengaruhi oleh variabel 
kapabilitas pemasaran, kapabilitas inovasi dan orientasi pasar.  
 Berdasarkan nilai R Square diatas dapat diketahui bahwa variabel kinerja 
memiliki nilai sebesar 0,375 kemudian variabel kapabilitas pemasaran sebesar 
0,526 dan kapabilitas inovasi sebesar 0,587. Nilai R Square tersebut menunjukkan 
bahwa variabel kinerja sebesar 37,5% dipengaruhi oleh kapabilitas pemasaran dan 
kapabilitas inovasi dan sisanya dapat dipengaruhi oleh faktor lain. Sedangkan 
52,6% variabel kapabilitas pemasaran dipengaruhi oleh orientasi pasar serta 
58,7% variabel kapabilitas inovasi dipengaruhi oleh orientasi pasar. 
2.      Uji Predictive Relevance atau Q Square 
Pengukuran struktural juga dapat dilihat dengan menggunakan Q Square ata 
predictive, berikut ini adalah rumus yang digunakan untuk menghiung nilai Q 
Square : 
Q2= 1-(1-R1
2
)(1-R2
2)….(1-RP
2
) 
Q
2
 = 1-(1-R
2
)(1-R
2
)(1-R
2
) 
Q
2
= 1-(1-0,587
2
)(1-0,526
2
)(1-0,375
2
) 
Q
2
=1-(1-0,344)(1-0,276)(1-0,140) 
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Q
2
=1-(0,655)(0,723)(0,859) 
Q
2
=1-0,407 
Q
2
=0,592 
Berdasarkan pada perhitungan diatas telah diperoleh nilai S Quare sebesar 
0,592, dimana nilai tersebut lebih besar dari nol (0) sehingga menunjukkan model 
memiliki predictive relevance 
3.      Uji Goodness of Fit (GoF) 
Goodness of Fit dapat digunakan untuk memvalidasi model struktural secara 
keseluruhan. Goodness of Fit merupakan ukuran tunggal untuk memvalidasi 
performa gabungan antara model pengukuran dan model struktural. Nilai GoF 
dapat diperoleh dengan rumus sebagai berikut :  
GoF = √AVE x R2 
GoF = √0,510 x  0,496 
GoF = √0,25296 
GoF = 0,502 
 Nilai GoF terbentang antara 0 sampai 1 dengan interprestasi nilai-nilai yaitu 
0,1 (GoF kecil); 0,25 (GoF moderate); dan 0,36 (GoF besar). Berdasarkan 
perhitungan yang telah dilakukan diketahui nilai GoF yakni 0,502 yang termasuk 
dalam kategori GoF besar. Dengan demikian berdasarkan perhitungan uji R 
Square, uji predictive relevance, dan uji Goodness of Fit (GoF) dapat diketahui 
bahwa model yang dibuat sudah robust, sehingga langkah selanjutnya yaitu 
pengujian hipotesis dapat dilakukan. 
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4.3.3. Pengujian Hipotesis 
Pengujian hipotesis dilakukan untuk menunjukkan tingkat signifikansi suatu 
variabel yang diukur melalui koefisien path atau inner model. Pengujian ini 
berguna untuk mengetahui hubungan antara variabel-variabel dalam model 
penelitian. Dasar yang digunakan untuk melihat pengujian hipotesis yaitu nilai 
yang terdapat pada inner weight hasil bootsraping seperti pada tabel berikut ini: 
Tabel 4.10 
Result of Inner Weight 
 Original 
Sample (0) 
Sampel 
Mean 
(M) 
Standard 
Deviation 
(STDEV) 
T-
Statistic 
P 
Value 
Kapabilitas 
Inovasi-> Kinerja  
0.344 0.344 0.151 2.282 0.023 
Kapabilitas 
Pemasaran 
->Kinerja 
0.310 0.321 0.140 2.218 0.027 
Orientasi Pasar-> 
Kapabilitas 
Inovasi 
0.766 0.772 0.033 23.085 0.000 
Orientasi Pasar-> 
Kapabilitas 
Pemasaran 
0.726 0.732 0.036 20.003 0.000 
Sumber: Hasil olah data SmartPLS, 2019 
 
Berdasarkan nilai hasil koefisien path diatas dapat dilihat nilai original 
sample dan t-statistic yang digunakan dalam pengujian hipotesis. Adapun kriteria 
diterimanya hipotesis apabila nilai t-statistic > nilai t-tabel atau dengan melihat p-
value < 0,05 (Abdillah dan Jogiyanto, 2015). Berikut adalah hasil pengujian 
hipotesis berdasarkan pada hasil koefisisen path di atas : 
1.   Pengujian Hipotesis 1 (Orientasi pasar terhadap kapabilitas pemasaran) 
Pengujian pengaruh variabel orientasi pasar terhadap kapabilitas pemasaran 
berdasarkan perhitungan dengan SmartPLS menunjukkan nilai t hitung sebesar 
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20,003 dan nilai koefisisen jalur sebesar 0,726. Sedangkan batas signifikansi yang 
digunakan sebesar 0,05 (a=5%), dan nilai t tabel sebesar 1,96. Hasil dari nilai 
diatas dapat disimpulkan bahwa t hitung > t tabel sehingga H1 diterima dan arah 
pengaruh hubungan positif ditunjukkan melalui nilai koefisien jalur yang positif. 
Dengan demikian, orientasi pasar berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
kapabilitas pemasaran. 
2.      Pengujian Hipotesis 2 ( Orientasi pasar terhadap kapabilitas inovasi) 
Pengujian pengaruh orientasi pasar terhadap kapabilitas inovasi berdasarkan 
perhitungan SmartPLS menunjukkan nilai t hitung sebesar 23,085 dan nilai 
koefisien jalur sebesar 0,766. Batas signifikansi yang digunakan sebesar 0,05 
(a=5%) dan nilai t tabel sebesar 1,96. Sehingga dapat disimpulkan t hitung >t 
tabel berarti H2 diterima dan arah pengaruh positif ditunjukkan melalui nilai 
koefisien jalur yang positif. Dengan demikian, konstruk orientasi pasar 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kapabilitas pemasaran. 
3.      Pengujian Hipotesis 3 (Kapabilitas pemasaran terhadap kinerja umkm) 
Pengujian pengaruh variabel kapabilitas pemasaran terhadap kinerja umkm 
berdasarkan perhitungan menunjukkan nilai t hitung sebesar 2,218 dan nilai 
koefisien jalur sebesar 0,310. Batas signifikansi sebesar 0,05 (a=5%) dan nilai t 
tabel sebesar 1,96. Hal tersebut menunjukkan t hitung>t tabel sehingga H3 
diterima dan berpengaruh positif karena nilai koefisien jalur yang positif. Dengan 
demikian kapabilitas pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
kinerja umkm. 
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4.     Pengujian Hipotesis 4 (Kapabilitas inovasi terhadap kinerja umkm) 
Pengujian pengaruh variabel kapabilitas inovasi terhadap kinerja umkm 
berdasarkan perhitungan menunjukkan nilai t hitung sebesar 2,282 dan nilai 
koefisien jalur sebesar 0,344. Sedangkan batas signifikansi 0,05 (a=5%) dan nilai t 
tabel sebesar 1,96. Maka t hitung <t tabel yang berarti H4 diterima dan 
berpengaruh positif karena memiliki nilai koefisien jalur positif. Dengan demikian 
kapabilitas inovasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja umkm.  
 
4.3.4. Metode Sobel 
1. Pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja umkm melalui kapabilitas 
pemasaran 
 Pengujian pengaruh tidak langsung antara variabel orientasi pasar terhadap 
kinerja umkm melalui kapabilitas pemasaran sebagai variabel mediasi dapat 
dilakukan dengan menggunakan metode sobel. Untuk memulai uji sobel tes, 
diperlukan nilai koefisien dan nilai standart error untuk hubungan variabel 
orientasi pasar terhadap kapabilitas pemasaran dan kapabilitas pemasaran 
terhadap kinerja umkm. Adapun nilainya adalah sebagai berikut : 
P1: 0,726  Se1: 0,036 
P2: 0,310  Se2 : 0,140 
 Besarnya koefisien pengaruh tidak langsung kapabilitas pemasaran 
terhadap kinerja umkm merupakan hasil perkalian dari pengaruh variabel orientasi 
pasar terhadap kapabilitas pemasaran dan pengaruh kapabilitas pemasaran 
terhadap kinerja umkm, oleh karenaya diperoleh hasil sebagai berikut: 
P12=P1.P2 
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P12=(0,726)(0,310) 
P12=0,22506 
  Sedangkan besarnya standar eror orientasi pasar terhadap kinerja umkm 
merupakan hasil perkalian dari pengaruh variabel orientasi pasar terhadap 
kapabilitas pemasaran dan juga kapabilitas pemasaran terhadap kinerja umkm, 
sehingga hasilnya adalah sebagai berikut: 
S12 =   √       (P1
2.Se22) + (P22.Se12) + (Se12.Se22) 
S12 =   √  (0,726
2
.0,140
2
) + (0,310
2
.0,036
2
) + (0,036
2
.0,140
2
) 
S12 =   √  (0,527076 . 0,0196) + (0,0961 . 0,001296) + (0,001296 . 0,0196) 
S12 =  √ (0,0103306896) + (0,0001245456) + (0,0000254016) 
S12 =  √0,0104806368 
S12 =  0,1023749813186796 
Dengan demikian uji t diperoleh hasil sebagai berikut: 
t =  P12 
      S12 
 
t =  0,22506 
     0,102375 
 
t =  2, 198 
 
  Berdasarkan perhitungan t hitung diatas diperoleh hasil sebesar 2,198 
dimana nilai tersebut lebih besar dari 1,96 yang berarti mediasi tersebut 
signifikan. Dengan demikian, variabel kapabilitas pemasaran dapat memediasi 
hubungan antara orientasi pasar terhadap kinerja umkm. Hasil ini sesuai dengan 
hipotesis ke lima yakni orientasi pasar berpengaruh terhadap kinerja umkm 
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dengan kapabilitas pemasaran sebagai variabel mediasi. Sehingga H5 dalam 
penelitian ini diterima. 
2. Pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja umkm melalui kapabilitas inovasi 
Pengujian pengaruh tidak langsung hubungan antara variabel orientasi pasar 
terhadap kinerja umkm dengan kapabilitas inovasi sebagai variabel mediasi dapat 
dilakukan dengan uji sobel tes. Untuk melakukan uji sobel ini diperlukan nilai 
koefisien dan nilai standart eror untuk hubungan variabel orientasi pasar terhadap 
kapabilitas inovasi dan juga kapabilitas inovasi terhadap kinerja umkm. Adapn 
nilainya adalah sebagai berikut: 
P1: 0,766  Se1: 0,033 
P2:  0,344  Se2: 0,151 
 Besarnya koefisien pengaruh tidak langsung kapabilitas inovasi terhadap 
kinerja umkm adalah hasil perkalian dari pengaruh variabel orientasi pasar 
terhadap kapabilitas inovasi dan pengaruh kapabilitas inovasi terhadap kinerja 
umkm, oleh karenanya diperoleh hasil sebagai berikut: 
P12=P1.P2 
P12=(0,766)(0,344) 
P12=0,263504 
  Sedangkan besarnya standar eror orientasi pasar terhadap kinerja umkm 
adalah hasil perkalian pengaruh variabel orientasi pasar terhadap kapabilitas 
inovasi dan kapabilitas inovasi terhadap kinerja umkm, sehingga diperoleh hasil 
sebagai berikut: 
s12= √ (p12.se22) + (p22.se12) + (se12.se22) 
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s12= √(0,7662 . 0,1512) + (0,3442 . 0,0332) + (0,0332 . 0,1512) 
s12= √0,586756.0,022801)+(0,118336. 0,001089) + (0,001089 . 0,022801) 
s12= √(0,013378623556) + (0,000128867904) + (0,000024830289) 
s12= √0,013532321749 
s12= 0,11632 
Dengan demikian uji t diperoleh hasil sebagai berikut: 
t= P12 
     S12 
 
t= 0,26350 
     0, 11632 
 
t= 2,2653 
 
  Berdasarkan perhitungan diatas diperoleh nilai t hitung sebesar 2,2653 
dimana nilai tersebut lebih besar dari nilai t tabel 1.96 yang berarti mediasi 
tersebut signifikan. Dengan demikian variabel kapabilitas inovasi mampu 
memediasi hubungan antara orientasi pasar terhadap kinerja umkm. Hasil ini 
sesuai dengan hipotesis ke enam yaitu orientasi pasar berpengaruh terhadap 
kinerja umkm dengan kapabilitas inovasi sebagai variabel mediasi, sehingga H6 
dalam penelitian ini diterima. 
4.4. Pembahasan Hasil Analisis Data 
Berdasarkan hasil analisis data diatas, berikut merupakan penjabaran dari 
masing-masing hipotesis : 
1.      Pengaruh orientasi pasar terhadap kapabilitas pemasaran 
Berdasarkan hasil perhitungan konstruk orientasi pasar dengan kapabilitas 
pemasaran diperoleh hasil bahwa  orientasi pasar memiliki pengaruh yang 
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signifikan terhadap kapabilitas pemasaran. Hal ini dapat ditunjukkan dari nilai t-
statistik sebesar 20,003, di mana nilai tersebut lebih besar dari nilai t tabel 1,96 
dengan a = 0,05. Sedangkan pengaruh posistif ditunjukkan dengan nilai koefisien 
sebesar 0,726. 
Dengan demikian H1 dalam penelitian ini diterima sehingga menunjukkan 
semakin tinggi umkm berorientasi pada pasar maka semakin tinggi pula umkm 
terdorong untuk meningkatkan kapabilitas pemasarannya. Karena orientasi pasar 
akan mendorong organisasi untuk meningkatkan kapabilitas pemasaran. Hasil 
penelitian ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan oleh Gerald, Murray 
dan Kotabe (2011) yang menyatakan orientasi pasar dapat berpengaruh terhadap 
kapabilitas pemasaran. 
 Berdasarkan hasil penelitian tersebut, dapat dijelaskan bahwa orientasi 
pasar yang berupa sumber daya mengenai kondisi pasar tentang kebutuhan 
konsumen, tindakan pesaing dan perubahan permintaan pasar yang dinamis 
mendorong umkm selaku usaha kecil untuk selalu meningkatkan kapabilitas 
pemasarannya melalui beberapa cara misalnya dengan pengembangan produk  
untuk mengikuti selera konsumen, selain itu juga dapat dilakukan dengan 
kemampan komunikasi pemasaran dengan penggunaan teknologi digital 
(smartphone) untuk memasarkan produk.  
 
2.      Pengaruh orientasi pasar terhadap kapabilitas inovasi 
Berdasarkan perhitungan konstruk orientasi pasar dengan kapabilitas 
inovasi, diperoleh hasil bahwa orientasi pasar memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap kapabilitas inovasi. Hal ini dapat ditunjukkan dari nilai t statistic sebesar 
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23,085 yang nilainya lebih besar dari t tabel yakni 1,96, dengan a = 0,05. 
Sedangkan pengaruh positif ditunjukkan dengan nilai koefisien sebesar 0,766.  
  Dengan demikian H2 dalam penelitian ini diterima sehingga menunjukkan 
semakin tinggi umkm berorientasi pada pasar semakin tinggi pula umkm 
terdorong untuk meningkatkan kapabilitas inovasinya. Karena orientasi pasar akan 
mendorong organisasi untuk meningkatkan kapabilitas inovasi. Hasil penelitian 
ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Atuahene Gima (1996) yang 
menyatakan orientasi pasar berpengaruh terhadap kapabilitas inovasi.  
 Sehubungan dengan hasil penelitian, dapat dijelaskan bahwa orientasi pasar 
sebagai salah satu sumber daya mengenai pasar berperan dalam mendorong 
organisasi seperti umkm untuk mengembangkan kemampan kapabilitas 
inovasinya salah satu contohnya melalui inovasi produk guna mengikuti selera 
dan permintaan konsumen yang terus berubah dengan tujuan agar konsumen tidak 
merasa jenuh denga produk yang ditawarkan. 
3.      Pengaruh kapabilitas pemasaran terhadap kinerja umkm 
Berdasarkan perhitungan konstruk variabel kapabilitas pemasaran terhadap 
kinerja umkm, diperoleh hasil bahwa kapabilitas pemasaran memiliki pengaruh 
signifikan terhadap kinerja umkm. Hal ini dapat dilihat dari nilai t statistic sebesar 
2,218 lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,96, dengan a = 0,05. Sedangkan nilai 
koefisien ditunjukkan sebesar 0,310. 
 Dengan demikian H3 dalam penelitian ini diterima, maka menunjukkan 
semakin tinggi upaya yang dilakukan untuk meningkatkan kapabilitas pemasaran 
semakin tinggi pula kinerja yang akan dicapai oleh umkm. Hal ini sejalan dengan 
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penelitian yang telah dilakukan oleh Morgan, Doglas, dan Charlotte (2009) yang 
menyatakan kapabilitas pemasaran berpengarh terhadap kinerja. 
Penelitian ini menunjukkan bahwa kapabilitas pemasaran dapat mendorong 
kinerja yang lebih baik. Kapabilitas pemasaran dapat dilakukan oleh umkm 
dengan memberikan kemudahan akses pemasaran kepada pelanggan untuk 
mendapatkan produk yang ditawarkan serta dapat melalui pengembangan produk. 
Dengan begitu jangkauan pangsa pasar menjadi luas dan kinerja lebih baik pun 
dapat dicapai. 
4.      Pengaruh kapabilitas inovasi terhadap kinerja umkm 
Berdasarkan perhitungan konstruk variabel kapabilitas inovasi terhadap 
kinerja umkm, diperoleh hasil bahwa kapabilitas inovasi memiliki pengaruh 
signifikan terhadap kinerja umkm. Hal ini ditunjukkan melalui nilai t statistic 
sebesar 2,282 lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,96 dengan a = 0,05. 
Sedangkan nilai koefisien ditunjukkan sebesar 0,344. 
 Dengan demikian H4 dalam penelitian ini diterima, maka menunjukkan 
semakin tinggi kapabilitas inovasi yang dilakukan umkm semakin tinggi kinerja 
yang dapat dicapai. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan 
oleh Han et al (1998) yang menyatakan kapabilitas inovasi berpengaruh terhadap 
kinerja. 
Kapabilitas inovasi merupakan faktor yang memiliki peran dalam 
meningkatkan kinerja umkm, dimana dalam pengembangannya dapat diterapkan 
pada inovasi produk, inovasi proses serta inovasi pemasaran. Dengan 
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pengembangan kapabilitas inovasi oleh umkm dapat menjadi cara untuk 
meningkatkan penjualan yang nantinya berdampak pada kinerja yang baik. 
5. Pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja umkm dengan kapabilitas 
pemasaran sebagai variabel mediasi       
Berdasarkan perhitungan model sobel yang telah dilakukan, dapat 
disimpulkan bahwa kapabilitas pemasaran mampu memediasi hubungan orientasi 
pasar terhadap kinerja umkm. Hal ini dapat ditunjukkan dengan nilai sobel tes 
sebesar 2,198 dimana nilainya lebih dari t tabel sebesar 1,96. Dengan demikian 
H5 dalam penelitian ini diterima. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan 
oleh Ngo & O’Cass (2012) yang menyatakan kapabilitas pemasaran dapat 
menghantarkan orientasi pasar untuk mencapai kinerja yang lebih baik. 
 Berdasarkan hasil tersebut dapat dijelaskan bahwa orientasi pasar memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap kapabilitas pemasaran sehingga mendorong 
terciptanya kinerja. Maka, ketika umkm BMW  berorientasi pada pasar akan 
memungkinkan untuk meningkatkan kapabilitas pemasarannya dalam upaya 
meningkatkan kinerja dan memenuhi apa yang menjadi kebutuhan konsumen. 
Kapabilitas pemasaran dapat diwujudkan dalam rangka memenuhi kebutuhan 
pasar yang semakin dinamis dan beragam. 
6. Pengaruh orientasi pasar terhadap kinerja umkm dengan kapabilitas 
inovasi sebagai variable mediasi 
Berdasarkan perhitungan model sobel yang telah dilakukan, dapat 
disimpulkan bahwa kapabilitas inovasi mampu memediasi hubungan orientasi 
pasar terhadap kinerja umkm. Hal ini dapat terlihat dari nilai sobel tes yakni 
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sebesar 2,2653 yang lebih besar dari t tabel 1,96. Dengan demikian H6 dalam 
penelitian ini diterima. 
 Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Juho 
(2013) yang menyatakan bahwa kapabilitas inovasi secara signifikan dapat 
menghubungkan orientasi pasar dalam mencapai kinerja. Dari hasil nilai tersebut 
dapat disimpulkan bahwa ketika umkm BMW berorientasi pada pasar dalam 
melaksanakan usahanya akan mendorong dalam peningkatkan kapabilitas 
inovasinya yang dapat diterapkan dalam berbagai proses seperti inovasi produk, 
inovasi proses, serta inovasi pemasaran sehingga berdampak pada kinerja yang 
dicapai.  
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, maka dapat ditarik 
kesimpulan dari penelitian ini sebagai berikut: 
1.      Hipotesis pertama yang menyatakan bahwa “Orientasi pasar berpengaruh 
terhadap kapabilitas pemasaran” terbukti kebenarannya. Hal ini dapat 
ditunjukkan melalui hasil analisis pada koefisien jalur yaitu nilai t statistic 
sebesar 20,003 yang nilainya lebih besar dari nilai t tabel (1,96). Dengan 
demikian kesimpulannya adalah semakin tinggi umkm BMW berorientasi 
pada pasar maka semakin tinggi pula kapabilitas pemasaran yang dilakukan 
umkm BMW tersebut.  
2.      Hipotesis kedua yang menyatakan bahwa “oreintasi pasar berpengaruh 
terhadap kapabilitas inovasi” terbukti kebenaranya. Hal ini dapat 
ditunjukkan melalui hasil analisis pada koefisien jalur yaitu nilai t statistic 
sebesar 23,085 yang nilainya lebih besar dari nilai t tabel yakni 1,96. 
Dengan demikian kesimplannya adalah semakin tinggi umkm BMW 
berorientasi pasa pasar maka semakin tinggi pula kapabilitas inovasi yang 
dilakukan oleh umkm BMW tersebut. 
3.      Hipotesis ketiga yang menyatakan “kapabilitas pemasaran berpengaruh 
terhadap kinerja umkm” benar kebenarannya. Hal ini dapat ditunjukkan 
melalui hasil analisis pada koefisien jalur yakni nilai t statistic sebesar 2,218 
yang lebih besar dari nilai t tabel sebesar 1,96. Dengan demikian 
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kesimpulannya adalah semakin tinggi kapabilitas pemasaran yang dilakukan 
umkm BMW semakin tinggi pula kinerja yang akan dicapai umkm BMW. 
4.      Hipotesis keempat yang menyatakan “ kapabilitas inovasi berpengaruh 
terhadap kinerja umkm” benar kebenarannya. Hal ini daapt ditunjukkan 
melalui hasil analisis koefisien jalur yaitu nilai t statistic sebesar 2,282 yang 
nilainya lebih besar dari t tabel sebesar 1,96. Dengan demikian 
kesimpulannya adalah semakin tinggi umkm BMW meningkatkan 
kapabilitas inovasinya semakin tinggi pula kinerja yang akan dicapai. 
5. Hipotesis kelima yang menyatakan bahwa “ orientasi pasar berpengaruh 
terhadap kinerja umkm dengan kapabilitas pemasaran sebagai variabel 
mediasi” terbukti kebenarannya. Hal ini didasarkan pada hasil uji sobel yang 
telah dilakukan, dimana nilai sobel tes sebesar 2,198 yang nilainya lebih 
besar dari 1,96. Dengan demikian kesimpulannya adalah orientasi pasar 
dapat meningkatkan kinerja umkm BMW ketika umkm tersebut mampu 
meningkatkan kapabilitas pemasaran dalam usahanya. 
6.  Hipotesis keenam yang menyatakan bahwa “orientasi pasar berpengaruh 
terhadap kinerja umkm dengan kapabilitas inovasi sebagai variabel mediasi” 
terbukti kebenarannya. Hal ini didasarkan pada hasil uji sobel yang 
menunjukkan nilai sobel tes sebesar 2,2653 dimana nilai tersebut lebih besar 
dari 1,96. Dengan demikian kesimpulannya adalah orientasi pasar mampu 
meningkatkan kinerja umkm BMW ketika umkm tersebut dapat 
meningkatkan kapabilitas inovasi dalam usahanya.   
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5.2. Keterbatasan Penelitian 
Sekalipun penelitian ini dirancang dengan baik, namun hasil dari penelitian 
ini masih memiliki keterbatasan. Berikut beberapa keterbatasan yang 
kemungkinan mempengaruhi hasil penelitian ini. 
1. Penelitian ini terbatas pada penggunaan sampel hanya disektor industri 
pengolahan saja. 
2.  Penelitian ini melibatkan subjek sebanyak 115 UMKM saja sehingga hasilnya 
belum dapat digeneralisasikan pada kelompok subjek yang lebih besar. 
 
5.3. Saran 
Saran yang diberikan untuk menindaklanjuti hasil penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi dapat menjadi upaya untuk 
meningkatkan kinerja perusahaan  
2. Penerapan kapabilitas pemasaran dan kapabilitas inovasi juga menjadikan 
perusahaan terus berkembang dalam menghadapi persaingan. 
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Lampiran 1 
Jadwal Penelitian 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
N
o 
Bulan Oktober November Desember Januari Februari Maret April Mei 
 Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan 
Proposal 
x x x                              
2 Konsultasi    x x x x x x x x x x      x x x x  x   x      
3 Revisi 
Proposal 
            x x x  x x x x             
4 Pengumpula
n Data 
              x x x x x x x            
5 Analisis 
Data 
                   x x x x x x        
6 Penulisan 
Akhir 
Naskah 
Skripsi 
                        x x x      
7 Pendaftaran 
Munaqasah 
                           x     
8 Munaqasah                               x  
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Lampiran 2 
Surat Pernyataan Telah Melakukan Penelitian 
   SURAT PERNYATAAN TELAH MELAKUKAN PENELITIAN 
 
Yang bertanda tangan di bawah ini: 
NAMA     : PINGKAN WIJAYANTI 
NIM     : 155211159 
JURUSAN/PRODI : MANAJEMEN BISNIS SYARIAH 
FAKULTAS            : EKONOMI DAN BISNIS ISLAM IAIN SURAKARTA 
 
Terkait penelitian saya yang berjudul “PERAN ORIENTASI PASAR 
DALAM MENCAPAI KINERJA UMKM MELALUI KAPABILITAS 
INOVASI DAN KAPABILITAS PEMASARAN (PADA UMKM BMW 
KAB. KARANGANYAR)”. 
Dengan ini saya menyatakan bahwa saya benar-benar telah melakukan 
penelitian dan pengambilan data dari umkm bangkit wanita mandiri kab. 
Karanganyar. Apabila dikemudian hari diketahui bah wa skripsi saya ini 
menggunakan data yang tidak sesuai dengan data yang sebenarnya, maka saya 
bersedia menerima sanksi sesuai peraturan yang berlaku. 
Demikian surat ini dibuat dengan sesungguhnya untuk dipergunakan 
sebagaimana mestinya. 
 
 
 
 
      Surakarta, 29 April 2019 
 
 
        Pingkan Wijayanti 
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Lampiran 3 
Koesioner Penelitian 
 
KUISIONER PENELITIAN 
 
PERAN ORIENTASI PASAR DALAM MENCAPAI KINERJA UMKM 
MELALUI KAPABILITAS PEMASARAN DAN KAPABILITAS INOVASI 
PADA UMKM BANGKIT MANDIRI WANITA (BMW)  
KAB. KARANGANYAR 
 
Dengan Hormat,  
 
Saya, Pingkan Wijyanti Mahasiswa Jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri Surakarta. Saat 
ini saya sedang mengerjakan tugas akhir berupa skripsi. Oleh karenanya, saya 
menggunakan kuisioner ini untuk memperoleh beberapa data guna penyusunan 
skripsi saya yang berjudul “ Peran Orientasi Pasar Dalam Mencapai Kinerja 
Umkm Melalui Kapabilitas Pemasaran Dan Kapabilitas Inovasi” sebagai salah 
satu syarat untuk menyelesaikan program Studi S1 manajemen bisnis syariah, 
fakultas ekonomi dan bisnis islam. Untuk itu penulis memohon bantuan dari 
saudara/saudari untuk berkenan mengisi kuesioner ini guna kepentingan 
akademik. Atas perhatian dan partisipasinya, saya ucapkan terima kasih.  
         
Dengan Hormat 
 
        Pingkan Wijayanti 
        155211159 
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DAFTAR KUESIONER 
BAGIAN 1 
Identitas Responden 
(Berikan tanda silang (X) pada kode angka sesuai jawaban  saudara). 
Nama   : 
Jenis Kelamin  : 1. Laki-laki  2. Perempuan 
Jenis Usaha  :   
Pendidikan terakhir  : 1. SD   4. Diploma/SI 
     2. SLTP  5. S2 ke atas 
     3. SLTA 
BAGIAN II 
Berikan jawaban dengan jujur dan terbuka, sesuai dengan apa yang  Saudara 
lakukan dan alami yang sebenarnya dengan cara memilih : 
a. SS : Sangat setuju 
b. S : Setuju 
c. N : Netral 
d. TS : Tidak Setuju 
e. STS : Sangat Tidak Setuju 
Berikan tanda silang (X) pada kolom jawaban yang saudara anggap paling sesuai 
(Pilih Satu Jawaban Saja). 
A. Variabel Orientasi Pasar (Narver dan Slater, 1990) 
NO PERNYATAAN JAWABAN 
SS S N TS STS 
1.  Usaha  saya  berupaya 
meningkatkan komitmen dengan 
cara memenuhi kebutuhan 
pelanggan. 
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2.  Usaha saya secara rutin mengukur 
kepuasan pelanggan dengan 
menerima keluhan dan saran 
sebagai bahan evaluasi. 
     
3.  Usaha saya merespon dengan 
cepat tindakan yang dilakukan 
oleh pesaing yang berdampak pada 
bisnis. 
     
4.  Setiap karyawan  dalam  usaha  
saya berkontribusi untuk 
menciptakan kepuasan  pelanggan. 
     
5.  Setiap karyawan  dalam 
perusahaan saya selalu berbagi 
informasi kepada karyawan lain 
berkaitan dengan pelanggan 
     
 
B. Kapabilitas Pemasaran (Murray, Gao dan Kotabe 2011) 
NO PERNYATAAN JAWABAN 
SS S N TS STS 
1.  Usaha  saya memiliki 
kemampuan menentukan segmen 
dan target pasar. 
     
2.  Usaha  saya memiliki 
kemampuan mengembangkan 
startegi pemasaran yang kreatif 
     
3.  Usaha  saya mampu  
mengembangkan produk baru 
untuk memberikan pilihan 
kepada pelanggan. 
     
4.  Usaha  saya  mampu      
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mengembangan produk baru 
untuk memperluas pangsa pasar. 
5.  Usaha saya memiiki kemampuan 
menerapkan  komunikasi  
pemasaran melalui media 
elektronik dan cetak  sebagai 
sarana memperkenalkan produk. 
     
6.  
 
Usaha saya memiliki informasi 
yang lengkap terkait dengan 
produk. 
     
 
C. Kapabilitas Inovasi (Weerawardena, 2013). 
NO PERNYATAAN JAWABAN 
SS S N TS STS 
1.  Usaha saya memiliki kemampuan 
inovasi produk yang selalu 
bervariasi. 
     
2.  Usaha   saya  mampu melakukan 
perbaikan terhadap produk yang 
sudah  ada. 
     
3.  Inovasi proses dilakukan oleh  
perusahaan agar mampu 
menghasilkan produk yang 
berkualitas. 
     
4.  Perusahaan menerapkan inovasi 
proses  dengan penggunaan 
teknologi yang memadai. 
     
5.  Usaha saya  memiliki 
kemampuan inovasi manajerial  
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dengan melakukan pelatihan 
kepada karyawan baru. 
6.  
 
Usaha  saya memiliki 
kemampuan menerapkan 
distribusi baru melalui reseller 
atau  dropsip untuk memudahkan 
pelanggan. 
     
7.  Usaha saya  memasuki pangsa 
pasar baru untuk memperluas 
penjual  produk. 
     
 
D. Kinerja Organisasi (Pelham & Wilson, 1996). 
NO PERNYATAAN JAWABAN 
SS S N TS STS 
1.  Usaha  saya mampu memperoleh 
keuntungan yang mengalami 
kenaikan. 
     
2.  Penjualan  usaha saya mengalami 
kenaikan. 
     
3.  Usaha  saya memiliki 
pertumbuhan jumlah pekerja. 
     
4.  Usaha  saya semakin luas  
sehingga mampu menjangkau 
pelanggan. 
     
5.  Usaha saya mampu menambah 
area pangsa pasar setiap tahunnya. 
     
 
 
 
88 
 
 
Lampiran 4 
Tablasi Data 
 
X111 X112 X121 X131 X132 Z111 Z112 Z121 Z122 Z131 Z132 
4 4 3 4 4 4 4 4 3 5 4 
4 4 2 4 4 4 3 5 4 4 4 
4 4 2 4 4 4 3 5 4 5 4 
4 5 3 4 4 5 5 3 4 3 3 
4 3 3 4 4 3 4 4 5 3 3 
5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 
4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 
4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 
4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 
5 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 
4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 4 
5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 
5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 
5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 
4 5 3 5 4 4 5 4 5 4 4 
4 5 3 5 4 4 5 4 5 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 4 5 5 4 5 5 5 4 4 
5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 
5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 
4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 
4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 
5 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 
4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 
4 4 5 4 4 3 4 5 4 4 3 
4 4 5 4 4 3 4 5 4 4 3 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 
5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 
4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 
4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
5 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 3 3 5 4 4 4 4 4 
4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 
5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 
4 5 3 5 3 4 4 5 5 5 5 
4 5 3 5 3 4 4 5 5 5 5 
5 4 3 5 4 4 5 4 5 5 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 
5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 3 5 5 3 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 3 4 4 5 5 4 4 4 4 
4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 
4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 3 5 3 5 5 5 5 5 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 
5 4 3 5 4 4 5 4 5 5 4 
4 5 4 5 5 4 4 4 4 5 5 
5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 
4 4 4 4 5 5 4 5 4 4 5 
5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 
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4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 4 
5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 5 
5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 
5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 
4 4 4 4 4 3 4 3 4 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 
4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 
5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 
5 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 
5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 4 5 5 4 5 4 4 4 4 
5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 
5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 
5 5 3 4 4 5 5 4 4 4 4 
4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 
4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 3 5 4 5 5 5 5 5 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 5 4 4 5 5 5 4 4 4 
5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 
4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 
4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 
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Z211 Z212 Z221 Z222 Z23 Z241 Z242 Y111 Y112 Y12 Y131 Y132 
4 4 3 4 3 5 4 3 4 3 4 3 
4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 
4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 
4 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 
3 4 5 4 5 4 4 4 3 3 4 4 
4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 
4 4 4 4 3 5 5 4 5 5 5 5 
5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 
5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 4 4 3 5 4 4 3 5 5 
4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 4 
4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 
5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 
5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 3 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 
5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 
4 4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 
5 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 
5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 
5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 
5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 4 4 3 5 4 4 4 5 4 
4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 
5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 
5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 5 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 4 5 
5 5 5 5 5 3 5 4 4 4 4 5 
5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 
4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 
5 5 5 4 4 3 5 4 4 4 4 3 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 5 
5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 
5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 
5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 
4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 4 4 
4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 4 
5 5 5 4 4 3 5 5 5 3 4 4 
4 4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
3 4 4 3 4 4 4 4 5 5 5 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 
4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 3 5 4 4 3 5 5 
5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 5 4 
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4 5 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 
5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 
5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 
5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 
5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
4 4 5 4 5 3 4 4 4 3 4 5 
5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 4 3 
4 4 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 
5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 
4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 
3 4 4 3 4 4 4 4 5 5 5 5 
4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 
4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 
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Lampiran 5 
Output Pengolahan Data 
Validitas Diskriminan 
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Outer loading 
 
96 
 
 
 
R Square 
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Validitas dan Reliabilitas Konstruk 
 Cronbach 
Alpha 
Rho A Composite 
Reliability 
AVE 
Kapabilitas 
Inovasi 
0,846 0,853 0,886 0,566 
Kapabilitas 
Pemasaran 
0,783 0,792 0,847 0,513 
Kinerja 
UMKM 
0,742 0,739 0,829 0,511 
Orientasi 
Pasar 
0,753 0,777 0,832 0,502 
 
Outer Loading 
 Kapabilitas 
Inovasi 
Kapabilitas 
Pemasaran 
Kinerja 
UMKM 
Orientasi 
Pasar 
X111    0,818 
X112    0,774 
X12    0,581 
X131    0,707 
X132    0,635 
Y111   0,647  
Y112   0,740  
Y12   0,704  
Y131   0,723  
Y132   0,691  
Z111  0,579   
Z112  0,789   
Z121  0,689   
Z122  0,639   
Z131  0,744   
Z132  0,705   
Z211 0,688    
Z212 0,844    
Z221 0,797    
Z222 0,730    
Z23 0,698    
Z242 0,745    
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Validitas diskriminan 
 
 
 Kapabilitas 
Inovasi 
Kapabilitas 
Pemasaran 
Kinerja 
UMKM 
Orientasi 
Pasar 
X111 0,686 0,73 0,372 0,818 
X112 0,658 0,635 0,299 0,774 
X12 0,471 0,464 0,298 0,581 
X131 0,470 0,490 0,305 0,707 
X132 0,305 0,320 0,288 0,635 
Y111 0,538 0,371 0,647 0,342 
Y112 0,343 0,384 0,740 0,244 
Y12 0,315 0,451 0,704 0,248 
Y131 0,387 0,342 0,723 0,307 
Y132 0,398 0,434 0,691 0,379 
Z111 0,363 0,579 0,263 0,417 
Z112 0,502 0,789 0,419 0,555 
Z121 0,414 0,689 0,281 0,418 
Z122 0,486 0,639 0,412 0,553 
Z131 0,702 0,744 0,499 0,523 
Z132 0,586 0,705 0,429 0,518 
Z211 0,688 0,537 0,287 0,478 
Z212 0,844 0,548 0,457 0,673 
Z221 0,797 0,564 0,439 0,566 
Z222 0,730 0,717 0,340 0,620 
Z23 0,698 0,496 0,445 0,543 
Z242 0,745 0,533 0,588 0,558 
 
  
Koefisien Jalur 
 
 Sample 
original 
Sample 
Mean 
Standar 
Dev 
T Statistik P Value 
Kapabilitas Inovasi -> 
Kinerja UMKM 
0,344 0,344 0,151 2,282 0,023 
Kapabilitas 
Pemasaram -> Kinerja 
UMKM 
0,310 0,321 0,140 2,218 0,027 
Orientasi Pasar -> 
Kapanilitas Inovasi 
0,766 0,772 0,033 23,085 0,000 
Oreintasi Pasar -> 
Kapabilitas Pemasaran 
0,726 0,732 0,036 20,003 0,000 
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R Square 
 R Square R Square Adjusted 
Kapabilitas Inovasi 0,587 0,583 
Kapabilitas Pemasaran 0,526 0,522 
Kinerja UMKM 0,375 0,363 
 
Model Pengukuran (Inner) 
Agloritma 
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Model Struktural (Outer) 
Bootstraping 
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Lampiran ke 6 
Daftar Riwayat Hidup 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
A. Data Pribadi 
Nama   : Pingkan Wijayanti 
Jenis Kelamin  : Perempuan 
Tempat, Tanggal Lahir : Karanganyar, 03 November 1996 
Agama   : Islam 
Email   : Pingkanwijayanti35@gmail.com 
Alamat : Tanggung Rt.03 Rw. 10, Menjing, Jenawi,  
Karanganyar 
B. Pendidikan 
2002 - 2008  : SDN 01 Menjing 
2008 – 2011  : SMP N 02 Jenawi 
2011 – 2014  : SMK N 01 Sragen 
2014 – 2019  : IAIN SURAKARTA 
C. Pengalaman Organisasi 
FEBI Craft 
Karang Taruna Selo Ageng 
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